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“Todos los españoles tienen derecho a disfrutar de una vivienda digna y adecuada. Los poderes 
públicos promoverán las condiciones necesarias y establecerán las normas pertinentes para 
hacer efectivo este derecho, regulando la utilización del suelo de acuerdo con el interés general 
para impedir la especulación.” 
Art. 47 Constitución Española 1978 
 
 
“Después del sustento, la vivienda es uno de los requerimientos más necesarios para nuestra 
existencia. Es el ámbito en el que se desarrolla nuestra privacidad que los Estados democráticos 
protegen con el reconocimiento del derecho a la inviolabilidad del domicilio. La Constitución 
Española de 1978 reconoce este derecho individual, como pieza esencial de los derechos 
personales, preservando así nuestra esfera de autonomía e intimidad frente a posibles 
injerencias”.  
Ministerio de Fomento. Gobierno de España. 
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RESUMEN EJECUTIVO 
Hoy en día la vivienda se ha convertido en un bien de lujo difícil de obtener por gran parte de 
la población. Sería terriblemente difícil valorar cuánta gente se ha enriquecido a costa de la 
especulación inmobiliaria y paradójicamente, cuánta gente que dispone de alguna propiedad 
está viviendo en la calle. Entiendo que la vivienda puede ser una forma de negocio como otra 
cualquiera, pero creo que jamás habría que lucrarse con algo tan necesario. Con esto, quiero 
hacer comprender el por qué de VLC y de la motivación que me mueve por intentar desarrollar 
una serie de viviendas catalogadas como bien de servicio y no patrimonial. 
Quiero dejar claro que en ningún caso este proyecto tiene la pretensión de dar salida a la crisis 
inmobiliaria, básicamente porque entiendo que el problema no radica en la construcción, sino 
en la especulación y corrupción que se deberían frenar desde el gobierno central. El objetivo 
de este trabajo se basa simplemente en el desarrollo de una promoción de viviendas de 
manera que, gestionando de una manera lógica y correcta los recursos de los que disponemos, 
se logre un precio más bajo que el precio de mercado actual. 
Después de hacer un análisis interno y externo de la empresa (análisis DAFO), localizando así 
los puntos fuertes y débiles respecto a las amenazas de la competencia y de la situación 
política, económica y social, se llega a la conclusión de que existe una oportunidad de mercado 
para la empresa, pretenciosa de formar parte del nuevo marco que deberá marcar los pasos 
de la construcción del futuro. Se trata por tanto de un prototipo, de un modelo susceptible de 
evolución y de mejoras. 
Con este proyecto se plantea dar una respuesta, bajo una “visión de crisis”, de conocimiento 
tecnológico y de sostenibilidad a las necesidades básicas de la vivienda. También se pretende 
romper con las connotaciones negativas que tiene la palabra “social” asociada a la vivienda. 
Para el desarrollo del plan de empresa se ha realizado un extenso análisis de documentación 
proveniente de fuentes reales y fidedignas, un completo estudio de mercado para conocer los 
deseos y necesidades del cliente, y el uso de los programas informáticos Autocad, Revit 
Arquitecture y Primavera Project Management para el desarrollo de la parte técnica del 
proyecto. 
El primer bloque de viviendas plurifamiliar que vamos a construir se sitúa en la zona del 22@ 
Barcelona. Se ha escogido este emplazamiento tanto por las condiciones socioeconómicas 
como por estar situado en una zona urbana periférica en crecimiento. 
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El por qué de “VLC” 
Como arquitecta técnica que soy desde hace tres años, me preocupa la situación inmobiliaria 
del país. Cuando empecé a estudiar la carrera, muchos profesores aplaudían mi elección; por 
aquel entonces estaba invirtiendo el tiempo en una profesión con futuro. Los expertos 
vaticinaban un “boom” en la construcción cada vez más importante y las constructoras iban a 
la Universidad a buscar becarios para sus empresas. Dos años antes de acabar la carrera ya 
nadie necesitaba becarios y los profesores ponían en duda el acierto en la elección de la 
profesión. Cinco años más tarde aún me encuentro en una situación muy complicada para 
nuestro colectivo y lo peor de todo es que parece que la cosa no prospera. Puedo decir que me 
siento muy afortunada de tener un trabajo dentro de este sector, pero lamentablemente la 
mayoría de mis amistades no puede decir lo mismo, y no es por falta de ganas ni tiempo 
destinado a su búsqueda. 
Es por este motivo que he querido destinar el tiempo del proyecto final de Máster en buscar 
una alternativa que pueda servir para mejorar de algún modo, la manera de entender y 
gestionar la construcción presente con el fin de fomentar la edificación a un precio final más 
justo para el consumidor. 
Después de un análisis de información, estudio y reflexión, me di cuenta que poco tenemos 
que hacer los profesionales mientras no se ponga freno a la corrupción y especulación en este 
país. La única manera factible de conseguir algo es actuando en lo que está en nuestras manos: 
el proyecto y la ejecución de la obra, desde una visión económica y de una manera lógica y 
efectiva. 
Estos son los motivos que me han movido a decidirme por la creación de un plan de empresa 
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2. CONCEPTO DE NEGOCIO 
 
2.1 CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO 
Lo que diferencia a nuestro producto de las viviendas que se han construido hasta el momento 
es la relación precio-calidad-funcionalidad. Gracias a una serie de factores que tendremos en 
cuenta para abaratar los costes tanto en el proceso de diseño, como de gestión y ejecución de 
las viviendas, y que veremos a lo largo de este apartado, podremos conseguir un precio 
razonablemente bajo en comparación con el precio de mercado actual.  
2.1.1 UBICACIÓN 
La primera promoción de viviendas se ubica en la calle Jonquera nº 9-13 en el barrio de Sant 
Martí o 22@, entre las calles Jonquera y Passeig del Taulat.  
 
 
Figura 2.1 Plano de situación. Fuente: Google Maps 
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Figura 2.2 Plano de emplazamiento. Fuente: Google Maps 
 
La intención es extenderse por el resto de la ciudad y/o provincia a medida que nuestra 
empresa se vaya consolidando en el mercado.  
2.1.2 CONCEPTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 
VLC ha estudiado las necesidades actuales del público objetivo al que va dirigido el proyecto y 
a partir del modelo básico de construcción, se ha creado un modelo diferente a base de 
modificar y añadir características.  
Se ha creado un producto pensado desde el más puro espíritu económico pero sin olvidar en 
ningún caso la calidad. Para VLC la calidad fundamenta uno de los instrumentos más 
poderosos para el éxito de la empresa, y es por ello por lo que se ofrecen viviendas de calidad 
a buen precio. La calidad no será óptima, puesto que los costes de los materiales no pueden 
ser muy elevados, pero será buena y por supuesto cumplirá satisfactoriamente con la 
normativa aplicable.  
Hemos creado un prototipo de vivienda, basándonos en la funcionalidad y practicidad, 
entendiendo la vivienda como un mero bien de servicio y excluyendo todas las prestaciones 
que le confieren una cualidad  de “lujo” o que pasan por ser totalmente prescindibles, desde 
una perspectiva de diseño adecuado a las necesidades del individuo, al cumplimiento de la 
normativa vigente y al respeto por la sostenibilidad medioambiental.  
¿Qué puede diferenciar a VLC de otro producto ya posicionado que llame la atención del 
posible consumidor?  
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Pues en realidad no se ofrece NADA en particular que no esté ya en el mercado, pero en 
contrapartida se ofrece TODO, el cúmulo de sus mejores prestaciones: viviendas nuevas, de 
calidad, a buen precio, eficientemente energéticas y sin pasar por sorteos ni ningún otro tipo 
de requisito. 
2.1.3 DISEÑO 
A continuación se adjunta una síntesis del diseño de la primera promoción: 
- Consta de dos bloques de edificios que se alzan sobre 2 plantas. La Planta Baja está 
destinada a la venta de 4 locales comerciales, la P1 está íntegramente ocupada por 24 
plazas de garaje y trasteros, y las plantas segunda, tercera y cuarta destinadas a 
viviendas. 
 
· Planta baja; Acceso + locales comerciales. Es la primera planta, la de cota 0. Consta 
de un vestíbulo y cuatro locales comerciales. 
El acceso al edificio se realiza a través del vestíbulo al cual se accede desde la C/ 
Jonquera. En el vestíbulo se encuentran los cuartos de instalaciones, el ascensor y las 
escaleras que llegan a cada una de las pasarelas de acceso a las viviendas. 
Cada uno de los locales tiene diferente acceso, forma y superficie. El local 1 tiene una 
superficie de 202,90 m2 y se accede por la C/Jonquera, al local 2 de 202,80 m2 se 
accede por la C/Jonquera a través de la vía de servicio, al local 3 de 177 m2 se accede 
por Passeig del Taulat y al local 4 de 126 m2 se accede por la C/Jonquera. Todos están 
completamente vacíos para que el interesado pueda equiparlos a su gusto.  
 
· Planta aparcamiento. En total hay 24 plazas de aparcamiento y 14 trasteros, los 
cuales se ofrecerán en primer lugar a los propietarios de las viviendas y en caso de 
rechazo, se destinarán a la venta para clientes ajenos a la Comunidad.  
 
· Plantas segunda, tercera y cuarta. Total de 24 viviendas. Cada uno  de los bloques 
de edificios se compone de un total de 12 viviendas que se alzan sobre 3 plantas; P2, 
P3 y P4 divididas cada una de ellas en 4 viviendas con dos tipologías de diseño y 
superficie útil diferentes:  
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· Vivienda tipo 1. Superficie útil 60,07 m2. Consta de dos dormitorios, uno de los 
cuales es principal y el otro doble, baño, cocina y comedor. Tiene una ocupación 
máxima de 6 personas según el Decreto 55/2009 aunque nosotros lo enfocamos a un 
máximo de 4 personas. 
 
· Vivienda tipo 2. Superficie útil 80,11 m2. Consta de tres dormitorios; dormitorio 
principal, dormitorio doble y dormitorio simple. Tiene 2 cuartos de baño, comedor y 
cocina. Se diferencia de la vivienda anterior principalmente por las dimensiones de las 
estancias y por la incorporación de un cuarto de baño más. Tiene una ocupación 
máxima de 9 personas según el Decreto 55/2009, pero nosotros lo enfocamos a una 
ocupación máxima de 6 personas.  
 
- Zona común privada. Ambos bloques de edificios comparten una zona libre de tránsito 
y de personas ajenas a la Comunidad de vecinos. 
 
Como documentación gráfica se adjuntan los planos de las viviendas e imágenes en 3D de lo 
que será el resultado del diseño final de la promoción. Ver Anexo-Documentación gráfica. 
 
2.2 MEDIDAS DE DISMINUCIÓN DE COSTES 
Desde que surgió la idea de la empresa hasta que se le ha empezado a dar vida en la primera 
fase del diseño, se han tenido muy presentes todos aquellos puntos que han podido minimizar 
los costes. Para lograr un precio económico hace falta gestionar los recursos que tenemos de 
una manera muy efectiva. Así como por ejemplo en IKEA dividen la madera en distintas capas 
(en una mesa, la capa de arriba es la más dura y donde se encuentra la madera buena, y la de 
abajo es blanda y la madera es de peor calidad), nosotros tenemos que potenciar nuestros 
recursos, tanto humanos como materiales, para sacarle el máximo rendimiento.  
El camino que debemos seguir para triunfar económicamente está claro: aumentar la 
diferencia entre los ingresos y los costes. Tenemos claro que los factores que más repercusión 
tendrán en los ingresos de nuestra empresa serán: la calidad, el diseño, la utilidad y un precio 
asequible, y por ello son los factores en los que debemos centrarnos. 
¿Cómo podríamos bajar los precios? 
A continuación se muestra un listado de los puntos que se han adoptado para lograr este fin: 
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1) Uso de materiales económicos en TODA la construcción; tanto en los acabados, como 
en las instalaciones (por ejemplo, en vez de poner cobre, se pone polipropileno que 
nos asegure igualmente los 50 años de vida útil), mobiliario, etc. 
 
2) Diseño simple, puesta en obra rápida. Cuanto más simple sea el diseño, más tiempo 
ganaremos en la puesta en obra de todos los elementos constructivos y menos riesgo 
de fallo habrá. Estos factores repercuten beneficiosamente en el precio final de la 
obra, tanto en términos económicos como medioambientales, razón por la cual se ha 
diseñado todo el edificio utilizando una técnica muy modular y sencilla para que 
facilite el proceso de producción y se puedan prevenir los posibles defectos antes de 
que aparezcan, en lugar de corregirlos cuando se encuentren. 
 
3) Amortización del proyecto. Entendemos que igual que pasa en otras empresas de 
filosofía low cost, el cliente desea el producto por el servicio que le da y no por su 
exclusividad. Si nosotros vendemos pisos a buen precio, que dan un buen servicio y 
mantienen unas bases de diseño, estamos convencidos de que nuestro público 
objetivo no buscará la exclusividad, sino que se centrará en la satisfacción que le 
produzca. Para corroborar nuestra hipótesis, en el estudio de mercado preguntamos al 
cliente potencial si le importaría compartir el diseño de su vivienda si con ello consigue 
un precio más ajustado, a lo que la mayoría contestó con un no. Por ello, en la medida 
de lo posible, se comprarán solares que permitan utilizar proyectos anteriores. Esto se 
podría dar, por ejemplo, en solares de la periferia metropolitana o en poblaciones 
cercanas a la ciudad. Dentro de la ciudad somos conscientes que es más difícil poder 
elegir entre un solar u otro según las dimensiones que nos convenga pero será un 
punto a considerar. Se creará un prototipo de edificación, es decir, un proyecto que 
será el patrón y los demás proyectos se modificarán en función de las medidas del 
solar, altura reguladora máxima, estudio del terreno (necesidad de modificación 
estructural),… Por este motivo es importante invertir en él, en primer lugar porque va 
a ser reutilizado y en segundo lugar para que resulte más atractivo al público. Nos 
centraremos en un estilo moderno pero a la vez sencillo para que satisfaga el gusto de 
la gran mayoría. Conforme vayamos ganando terreno en el sector inmobiliario, 
invertiremos más dinero en la creación de otros diseños, para que no se haga 
repetitivo y pueda condicionar la pérdida de clientes. 
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4) Máximo pedido Industrial. Tenemos en cuenta que cuanto mayor sea el pedido de 
material que hagamos a nuestros proveedores de todos los edificios que 
construyamos, mejor será el precio de compra. Por ello intentaremos siempre 
gestionar los pedidos de la mayor envergadura posible. 
 
5)  Escuela taller. Otra idea es crear una escuela taller en la obra, de modo que podamos 
obtener una subvención por parte de la Generalitat por dar la oportunidad de trabajar 
en nuestra obra a aprendices en todos los oficios que nos sea posible; soldador, 
carpintero, electricista,…siempre bajo la supervisión de un profesional. De ésta manera 
podremos obtener mano de obra barata en todos aquellos trabajos en los que sea 
prescindible contratar a un profesional y que perfectamente pueda desempeñar un 
aprendiz y a la vez daremos una oportunidad de entrar en el mundo laboral a jóvenes 
inexpertos. 
 
6) Obtención de solares a buen precio. Negociaremos con propietarios de terrenos para 
obtener solares a buen precio. Actualmente el precio del solar ha bajado 
notablemente como consecuencia de la falta de construcción. Por otro lado, las 
entidades bancarias ya no conceden créditos a las promotoras para pagar solares a 
precios elevados, por lo que el obtener un solar barato no es tanto una opción sino 
una obligación para nuestra empresa. 
 
7) Obtención de solares por permuta. Otra opción que tenemos para obtener terrenos, 
de hecho incluso preferible a la anterior, sería hacer una permuta con el propietario 
del solar. La permuta consiste en realizar un intercambio de manera que las dos partes 
de la negociación, tanto el propietario del solar como nosotros los promotores, 
obtengamos un beneficio equitativo. De tal manera, permutaríamos la adquisición del 
solar a cambio de una o varias viviendas, según el valor del piso. 
 
8)  Diseño exhaustivo, máximo beneficio: 
 
-  Planta aparcamiento por encima de la cota 0. El proceso de excavación y la 
contención de tierras suponen unos costes importantísimos. Por este motivo hemos 
decidido posicionar la planta de aparcamiento por encima de la cota 0. 
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- Bloques de pisos idénticos. Los dos bloques de pisos que conforman la totalidad de 
nuestro edificio son exactamente iguales, con lo que podemos hacer hincapié en el 
ahorro en el diseño, mano de obra y materiales. De la misma manera, las dos 
tipologías de viviendas son exactamente iguales en todas las plantas con el propósito 
de lograr los mimos objetivos. 
 
- Un único ascensor para los dos bloques. Los dos bloques de pisos se comunicarán 
mediante unas pasarelas que dan acceso a un único ascensor situado en el centro de la 
zona común exterior. Esto nos permite el ahorro sustancial de la implantación de un 
único ascensor para ambos bloques. Por otra parte, esta iniciativa supone un ahorro 
energético y de mantenimiento para el consumidor final. 
También se ha estudiado la mejor orientación en la que podríamos situar el ascensor 
para evitar tener que incorporar más de una puerta de entrada y salida. 
 
- Paramento de paso de instalaciones compartido. La cocina y el baño se han 
diseñado de manera que compartan el paramento por donde pasan las instalaciones 
de ambas estancias para evitar tener que hacer más de un recorrido y lograr así un 
ahorro de material. 
 
- Piezas prefabricadas estándares. Las dimensiones en planta del edificio se han 
confeccionado a razón de que las piezas prefabricadas que conformarán las losas de 
los forjados, deberán tener unas medidas estándares para evitar tener que pedir al 
proveedor medidas especiales que encarezcan el precio. 
 
- Losa de cimentación. La cimentación constará de una única losa para repartir las 
cargas al terreno. Después de analizar las diferentes posibilidades, se comprobó que 
las zapatas ocupaban más del 50% de la proyección en planta, razón por la cual la losa 
es la opción ideal para la optimización de recursos. 
 
- Optimización de espacios en planta garaje. En todos aquellos huecos libres donde 
por razones de espacio no hemos podido implantar una plaza de aparcamiento, hemos 
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9)  Sistema económico de construcción 
- Innovación. El edificio se construirá mediante un nuevo sistema constructivo creado y 
patentado por el arquitecto y profesor universitario Agustí Portales Pons. Se trata de 
un sistema mucho más sencillo que el estándar, donde el encofrado de los elementos 
estructurales se hace de una manera mucho más rápida y dinámica. Este ahorro de 
tiempo en el encofrado nos representará un ahorro sustancial referente a los recursos 
humanos. Por otra parte, cuanto antes acabemos la obra, antes podremos empezar a 
vender y consecuentemente, antes podremos empezar a generar beneficios. 
 
- Separación de dependencias mediante Pladur. Las separaciones entre las diferentes 
estancias del piso se harán mediante Pladur. Se ha elegido este sistema porque se 
monta muy rápido y aunque la relación €/m2 sea más elevada que si utilizáramos 
fábrica de ladrillo, el ahorro de tiempo nos supone finalmente una ventaja económica. 
 
- Sistema de bajo mantenimiento. Tanto las cubiertas de los dos bloques de viviendas 
como la zona exterior común del edificio se construirán mediante un sistema de 
cubierta plana. En un principio sopesamos la idea de poner una cubierta plana 
ajardinada, pero ello requiere un coste de mantenimiento que dudosamente los 
inquilinos de nuestras viviendas van a querer asumir. Por este motivo, nos decantamos 
finalmente por la sencillez y practicidad. No obstante, en la zona de tránsito de planta 
segunda,se colocarán una serie de jardineras con requerimientos hidráulicos limitados. 
 
- Paredes de cerramiento planta aparcamiento de altura al 50%. En Barcelona las 
temperaturas no son ni demasiado altas en verano, ni demasiado bajas en invierno. 
Por esta razón hemos pensado que la mejor solución para esta planta sería la de 
substituir la totalidad de la pared de cerramiento, por un muro de hormigón en bloque 
de 1,5 m de altura, lo que supondrá un ahorro importante de mano de obra y 
materiales. 
 
2.3 FACTORES MEDIOAMBIENTALES 
El respeto por el medio ambiente constituye uno de los pilares fundamentales de la estrategia 
de VLC. Por ello nos comprometemos en la lucha contra el cambio climático y el ahorro 
energético. 
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La reducción del consumo de energía y por tanto de las emisiones de gases de efecto 
invernadero de los edificios es vital para conseguir llegar a los objetivos que la Unión Europea 
se ha marcado en términos de eficiencia energética y protección del clima para el año 2020, 
como son: reducir un 20% la emisión de gases de efecto invernadero, aumentar en un 20% la 
energía proveniente de fuentes renovables y conseguir un aumento del 20% de la eficacia 
energética. 
En la actualidad, en Europa, los edificios son responsables del 41% de toda la energía 
consumida y el 39% de las emisiones de gases de efecto invernadero. Estos porcentajes 
muestran la importancia que tiene este sector en la preservación del medio amiente y lo 
necesario que es tomar medidas y acciones para mejorar sustancialmente la eficiencia 
energética de los edificios. 
Por ello, en el diseño de las viviendas se establece una serie de criterios en beneficio del 
ahorro energético y protección medioambiental que enfoca los tres ámbitos principales que 
consideramos determinantes de cara a una reducción efectiva del impacto ambiental de 
nuestros edificios: materia, energía y agua. 
· Materia 
Por lo que respecta al impacto de los materiales, se apuesta por incorporar materiales 
reciclados, limitando el uso de materia prima no renovable y apostando  por materiales con 
baja energía incorporada, que por su producción o reutilización, reciclaje o destrucción 
necesiten la mínima energía posible: 
En el proceso de la obra 
- Se gestionarán adecuadamente todos los residuos generados en la obra, realizando en 
primer lugar la preclasificación de residuos “in situ” (en los puntos limpios) y 
posteriormente analizando para cada residuo el lugar que resulte más adecuado 
(vertedero autorizado, entrega a gestor autorizado, etc.). 
- La mayor parte de los suministradores utilizarán chatarra industrial de calidad como 
materia prima para la fabricación de aceros corrugados, armaduras, etc.  
- Estableceremos acuerdos con empresas que en su proceso de producción contemplan 
el reciclaje, la reutilización de materias primas o la optimización en el empleo de 
recursos naturales, como sucede con las plantas de fabricación de hormigón que 
utilizan decantadores para los vertidos de las cubas, de manera que se posibilite la 
recuperación y reciclaje de los áridos. 
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- Las mallas plásticas de balizamiento serán fabricadas a partir de granza (polietileno 
alta densidad virgen (80%) y Polietileno alta densidad regenerado (20%)). Por otro 
lado, los plásticos utilizados en la protección del suelo en las labores de encofrado 
serán láminas de polietileno realizadas en un 100% con material reciclado. 
- Motores eléctricos, conductores eléctricos, equipos de instrumentación: Se contactará 
con suministradores  de elementos que provienen de procesos de reciclado y 
reutilización en un porcentaje superior al 50%. 
En el diseño 
- Carpintería y suelo de madera de producción certificada. 
- Planta aparcamiento por encima de la cota 0, lo que permite evitar alterar el estado 
natural del suelo. 
- Uso de pinturas al silicato en lugar de pintura plástica. 
- Uso de conducciones de polipropileno en la instalación de agua y saneamiento, 
evitando el uso de PVC. 
- Clasificación de residuos en cada vivienda. 
 
· Energía 
Se ha buscado reducir la demanda energética del edificio mediante las siguientes acciones: 
En el proceso de la obra 
- Priorizando el uso de maquinaria de bajo consumo energético. 
En el diseño 
- El diseño de los dos bloques de edificios separados a una distancia de más de 6 
metros, permite el paso del aire exterior a través de ambos bloques, generando unas 
corrientes de aire que mantendrán refrigerado el edificio durante las estaciones 
calurosas mediante la ventilación natural cruzada. 
- Se ha utilizado carpinterías de madera con mayor aislamiento y estanquidad al aire. 
- Se ha maximizado el número de estancias con luz natural. 
- La activación de la iluminación de las zonas comunes se hace con detectores de 
presencia. 
· Agua 
El ahorro de agua se lleva a cabo con estas medidas: 
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En el proceso de la obra 
- Se primará, siempre que sea posible (técnica y sanitariamente), la utilización de agua 
procedente de una acción de reutilización y reciclado a partir de otras fuentes 
(lavados, recogida de pluviales, etc.) para multitud de actividades que componen el 
proyecto. Con esta reutilización, se persigue realizar un mejor uso del recurso del 
agua, intentando que un bien tan valioso sea usado de una forma más racional. 
En el diseño 
- Cisternas de los váteres con mecanismo de doble descarga. 
- Instalación de grifos monomando con mecanismo economizador que reducen el 
caudal de agua. 
- Uso de plantas con pocos requerimientos hídricos para el jardín de la zona común 
exterior. 
 
2.4 NORMATIVA APLICABLE 
Tanto en la fase de proyecto como la de ejecución, se da cumplimiento al reglamento de 
ámbito local, autonómico y estatal que nos ocupa, siendo principalmente* el siguiente: 
· PGM - Plà General Metropolità de Barcelona. 
· OME – Ordenances Metropolitanes d’Edificació 
· CTE – Código Técnico de la Edificación 
· Decreto de Habitabilidad 141/2012 
· OMAIIA - Ordenanza Municipal de actividades y de la Intervención Integral de la 
Administración Ambiental. 
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3. ANÁLISIS DEL ENTORNO 
El primer punto a tener en cuenta es conocer bien el entorno en el que se quiere posicionar la 
empresa y el producto, con la finalidad de esclarecer si el proyecto que se tiene en mente se 
debe llevar a cabo  para obtener un beneficio económico, o si por el contrario la mayoría de 
factores externos impedirán alcanzar el éxito de manera que no tendría sentido tirar adelante 
este proyecto.  
Para ello se analizarán las variables no controlables, es decir, la parte económica, social y 
política de nuestro país con el fin de esclarecer la manera en que se posicionaría la empresa en 
este entorno. 
3.1 SITUACIÓN ECONÓMICA 
Como bien sabemos, vivimos en una época de crisis mundial y especialmente europea, donde 
España se posiciona como uno de los países con mayor déficit presupuestario, deuda pública y 
tasa de paro de Europa.  Hasta el año 2007 la población española vivía muy bien, incluso por 
encima de sus posibilidades. Gran parte de la población se sentía rica y apoderada, era una 
época de bonanza, de vivir el día a día y olvidarse de las preocupaciones económicas. Este 
sentimiento de riqueza embaucó a una parte de la población considerable, que gastaba lo que 
no tenía, razón por la cual las deudas también aumentaban. Nadie pensó en un futuro palpable 
y próximo y en las nefastas consecuencias de solicitar préstamos.  
3.1.1 CAUSAS QUE PROVOCARON LA RECESIÓN ECONÓMICA 
A nivel internacional. Las principales causas que desempeñan esta crisis mundial son entre 
otras; la sobrevalorización de los productos, los altos precios de las materias primas y la crisis 
crediticia e hipotecaria  que genera una desconfianza en los mercados.  
Paralelamente a la crisis inmobiliaria española, en Estados Unidos se estaba generando la 
antesala de la crisis de las hipotecas subprime, las cuales están basadas en la concesión de 
crédito a una persona física o jurídica evaluada por debajo de los puntos mínimos necesarios 
para la adjudicación de un crédito hipotecario, por lo que se consideran de alto riesgo y 
responden a unos tipos de interés muy altos y tienen más gastos en comisiones bancarias. En 
2002 el volumen de hipotecas subprime de las entidades financieras en Estados Unidos giraba 
entorno del 7% del mercado hipotecario. En 2007 era del 12,5%. El impacto de estos créditos 
sobre la economía global fue nefasto al dejar el sistema financiero con falta de liquidez. 
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A nivel estatal. Según fuentes como la Sociedad de Tasación o el Banco de España, desde 1997 
hasta el año 2007 se fue creando una burbuja inmobiliaria enfatizada por las hipotecas 
subprime, potenciada mayormente por el incremento anormal de los precios muy por encima 
del IPC y de las rentas, incrementos causados principalmente por la falta de suelo edificable, 
los beneficios fiscales concedidos a la adquisición de viviendas, la inmigración, la especulación, 
la recalificación del suelo y el exceso de crédito. Todo ello dio como resultado un deterioro 
nefasto en la economía española, basada en la falta de financiación y el colapso del modelo de 
crecimiento fundamentado en la construcción, al disminuir los retornos de la inversión 
(provocando la salida del mercado de los especuladores) y reducirse el crédito.  
 Las facilidades que ponían los Bancos para conceder hipotecas y créditos a particulares y 
empresas, la deficiente gestión del riesgo de impago y el laxismo de las autoridades de control 
(Banco de España), además la caída del tipo de interés y del Euribor por debajo de la inflación, 
provocaron un abaratamiento del endeudamiento, lo que estimuló sustancialmente su 
demanda. Pero si a estos hechos le sumamos el incremento demográfico y las ganas de invertir 
en el ladrillo, nos encontramos con un aumento descontrolado del mercado inmobiliario y en 
consecuencia, con un aumento del precio de la vivienda en poco tiempo (la gente podía pagar 
más), lo que provoca unos préstamos hipotecarios de mayor importe. Entonces, en un marco 
en que la economía española depende de la industria de la construcción, los precios 
aumentan, los tipos de interés también generan un incremento sustancial y la evolución del 
desempleo va en decaimiento, el endeudamiento es tal, que es normal llegar a una recesión 
económica. Ante esta situación, la devaluación de los activos inmobiliarios también forma 
parte de la normalidad, con el agravante de que ante una situación adversa e insostenible, 
poca gente está dispuesta a invertir. 
El resultado del “pinchazo” de la burbuja inmobiliaria ha sido una tosca caída de la demanda y 
de los precios, que según la Asociación de Promotores Constructores de España, empezó en 
diciembre de 2007 y aún continua en 2012, con caídas en la demanda superiores al 40%, todo 
ello provocado por la incapacidad del mercado para absorber la enorme oferta de vivienda 
construida y vacía disponible.  
3.1.2 ENTIDADES FINANCIERAS 
A estos argumentos se suma el crecimiento de las principales cajas de ahorro, a la aparición de 
bancos vía internet y a una actuación más agresiva de los bancos extranjeros. En un mercado 
tan competitivo como el bancario, para lograr cuota de mercado, hace falta ofrecer precios 
muy competitivos o conceder aquellas operaciones que otras entidades no estuvieron 
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dispuestas a ofrecer, ya que eso podría no sólo evidenciarlo ante una situación crediticia, sino 
perder el cliente y con él sus tarjetas, cuentas,… ya que se trasladaría automáticamente a otra 
entidad que aceptara sus condiciones y por lo tanto, perdería una venta. Esta ambición llevó a 
muchas entidades a poner todo tipo de facilidades en la financiación.  
La principal consecuencia ha sido el desahucio de muchas familias por el impago de la 
hipoteca. De este modo, sólo desde que estalló la crisis los Bancos han embargado 350.000 
viviendas usadas y han aceptado como pago en deudas de promotores varias decenas de miles 
de pisos. Su presencia en el mercado no ha hecho otra cosa que crecer durante el 2012 y lo 
más interesante es que han apretado los precios y ajustado las tuercas al resto de vendedores. 
En 2009 ya se notaba la presencia de los Bancos en la cartera inmobiliaria, en 2010 se fue 
extendiendo y en 2011 ya lo tenían cubierto prácticamente todo. Ya no hay prácticamente un 
Banco que no tenga una unidad de gestión de activos inmobiliarios trabajando de continuo en 
este problema y su presencia en portales inmobiliarios, prensa y publicidad es total. 
Se sabe que pese a la negativa por quedarse más viviendas, los bancos se “comen” 
actualmente 4 viviendas por cada una que consiguen vender. Por ello, los próximos meses 
seguirán aumentando su stock y su presencia en el mercado. 
Precios y Financiación 
La clave de todo es el precio y la financiación. Inicialmente, en el 2009 aproximadamente, los 
Bancos no fueron agresivos con los precios, pero lo que sí que hicieron fue ofrecer una 
financiación “Premium” (menores comisiones y el 100% del precio de la vivienda) a quien 
compraba un piso de su propiedad. Esto provocó indignación entre promotores y agencias 
inmobiliarias, que veían que los Bancos no daban hipotecas a quien las pedía para comprar sus 
casas pero sí si se interesaban por una del Banco (aunque fuera más cara). 
Ahora esta situación aún se da más. La concesión de hipotecas cada vez es más difícil de 
conseguir y las condiciones de acceso al crédito son cada vez más duras por los productos 
vinculados que indiscutiblemente han de llevar aparejados (seguros, nominas, recibos, 
tarjetas…), y los precios claramente más caros que si se trata de una hipoteca sobre un 
inmueble de Banco. Los Bancos se lo piensan mucho antes de dar una hipoteca para un piso de 
un tercero. Además, la política de provisiones del Banco de España (BDE) ha provocado un 
ajuste de precios tremendo en los pisos de los Bancos, que ya no sólo compiten en cuanto a 
financiación sino que también lo hacen en el precio. 
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Fig. 3.1 Las gráficas a continuación muestran cómo la restricción en el acceso al crédito ha reducido 
drásticamente el volumen de hipotecas formalizadas. Las limitaciones de capital concedido y el incremento de la 
morosidad en sus carteras ha llevado a las entidades financieras a aplicar criterios de riesgo mucho más estrictos. 
 
Con este panorama de precios bajos e hipotecas básicamente sólo para los que quieren un 
piso del Banco (a menos que se tengan unos ahorros y salarios cómodos para comprar una 
vivienda), los vendedores particulares tienen un problema: o ajustan radicalmente el precio de 
sus viviendas o quedan fuera del mercado, con los que sus anuncios permanecen inamovibles. 
Y es que además, aumentan los casos de propietarios que han encontrado compradores, pero 
a los que el banco después no les da hipoteca. 
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Otro problema que se encuentran los Bancos es que la venta unidad a unidad de sus pisos 
puede ser un problema tortuoso. Por este motivo y porque quieren deshacerse de su cartera 
inmobiliaria, la Banca ha tomado varias decisiones: desde buscar grandes inversores que les 
compren miles de pisos de una sola vez con grandes descuentos, a ayudar a promotores y 
particulares a vender sus viviendas a precios incluso por debajo de la hipoteca condonándoles 
el resto de la deuda. 
La operación que más agitación ha causado ha sido la macro-venta de pisos del Banco 
Santander, una operación de miles de millones en activos que se especuló que se haría con 
descuentos superiores al 50%. De este modo, si el mayor Banco de España vende una cartera 
de inmuebles con un descuento tan elevado, esto impone una clara referencia para el resto de 
entidades bancarias y sus valoraciones. 
El principal problema de esta situación es que Santander puede vender incluso teniendo 
pérdidas porque tiene suficiente sustento como para poder absorber esos números rojos, pero 
no todas las entidades pueden hacerlo porque están, como se suele decir coloquialmente, 
“con el agua al cuello”. De momento, este último año se ha realizado una tremenda actividad 
corporativa, especialmente en las cajas, que han pasado de más de 40 a menos de 20. 
Otras fórmulas 
Existe otra estrategia que están desarrollando los bancos y es la construcción de un “muro” 
por el que no pueda pasar más producto. ¿Cómo consiguen esto? Ayudando al vendedor, 
especialmente si es promotor y cliente del banco, pero también si es particular. Se trata de 
aceptar pérdidas a corto plazo para no sufrirlas a medio y largo. 
De este modo, en los últimos meses se están produciendo prácticas impensables hasta el 
momento, como que los bancos acepten pérdidas en las hipotecas de los promotores o que 
absuelvan parte de la hipoteca a los particulares con tal de encontrar a alguien que compre su 
vivienda o de que saquen el préstamo del banco y se lleven la hipoteca a otra Entidad. 
En los casos en los que el Banco ayuda al promotor a vender la vivienda, están haciendo firmar 
al empresario contratos con cláusulas muy duras para no tener posteriormente problemas si la 
empresa llega a la suspensión de pagos. Para los particulares también está ofreciendo 
renegociar la hipoteca, carencia de pagos, permitir vivir de alquiler en la vivienda o aplazar el 
plazo de los pagos. 
Todo con tal de tener la menor cantidad de llaves de pisos en su poder. 
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Por otra parte, el Banco Central Europeo ha bajado los tipos de interés al 0,75 %. Esto es 
bueno para el consumo y para la inversión que realizan las empresas. Sin embargo, el mercado 
interbancario europeo está parado y los bancos y cajas españolas pagan una prima de liquidez 
elevada al acudir a este mercado, lo cual repercute al cliente final/consumidor. Esto quiere 
decir que pese a que los tipos de interés han bajado, los bancos no bajan los precios de los 
préstamos tanto hipotecarios como al consumo debido a esta prima de liquidez que tienen 
que pagar. Otro problema añadido es que no hay liquidez en el sistema bancario español. Al no 
tener una moneda propia, los Bancos Centrales de los países europeos no tienen potestad para 
sacar a circulación más billetes y dependemos de que el Banco Central Europeo emita más 
moneda. 
Las nuevas hipotecas se han encarecido pese a que el Euribor se mantiene en un nivel bastante 
contenido, pero los bancos y cajas han aumentado los diferenciales que aplican sobre el 
Euribor para calcular el tipo de interés al que se paga la hipoteca. 
 
Fig. 3.2 Este otro gráfico muestra la evolución de los tipos de interés que afectan a los préstamos hipotecarios en 
España 
Durante los años del boom inmobiliario y crediticio, la guerra por captar clientes y hacer crecer 
los balances de los bancos llevó a diferenciales medios del 0,50%, habiendo ofertas que 
llegaron incluso al 0,17%. El año 2011 cerró con diferenciales en torno al 1,50%, escalada que 
ha continuado en 2012, superando actualmente el 2,10% de media y a la espera de que siga 
aumentando este 2013. 
Esto está influyendo negativamente en las decisiones de compra de la población. Dado que las 
tres variables sobre las que se calcula la cuota de una hipoteca son: capital solicitado, plazo de 
amortización y tipo de interés, la única variable sobre la que tenemos algún control es la 
Plan de Empresa VLC  21 
 
referida al capital solicitado de la hipoteca y es donde nosotros vamos a incidir con nuestro 
proyecto. 
3.2 SITUACIÓN POLÍTICA 
La situación política tampoco es precisamente gloriosa. Principalmente por el bajón económico 
en el que se ve sumergido el país, a finales del 2011 se tuvieron que adelantar las elecciones 
con el fin de dar paso a un nuevo gobierno presuntamente repleto de nuevas ideas para 
emerger la economía española. No ha sido así. De hecho las primeras acciones que se han 
llevado a cabo han sido una reforma laboral que va completamente en contra de los derechos 
laboralistas, y recortes en sanidad y educación, hechos que han provocado la crispación de la 
sociedad. Por otra parte, las manifestaciones de los jóvenes (y no tan jóvenes) indignados, 
dispuestos al cambio político, al cese de la especulación y a la evolución económica, revelan la  
tensión de una sociedad que anhela la estabilidad económica.  
 
Figura 3.3 Fotografía manifestantes por los derechos de una vivienda justa. Fuente: msn.es 
Cabe decir que por su parte, el anterior gobierno en ningún momento actuó en consecuencia 
ni puso freno a esta evidente situación que se debería haber previsto y los que gobiernan 
ahora ahogan a la sociedad a base de subidas de impuestos y recortes en lo más básico para 
intentar subsanar el déficit del país, en vez de tomar medidas sensatas aun siendo en deterioro 
de sus propios intereses económicos. 
3.3 SITUACIÓN SOCIAL 
Parte del equipo del anterior gobierno socialista de Zapatero, apuntaron a la burbuja 
inmobiliaria como el elemento clave de la crisis económica en España y la causa principal de las 
ensalzadas cifras de paro. A continuación estudiaremos la situación de desempleo y 
demográfica del país.  
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3.3.1 DESEMPLEO 
A día de hoy, España se posiciona como el país europeo con mayor tasa de desempleo de toda 
la Unión Europea (25,5%), superando a países como Grecia (25,4%) o Irlanda (15%) según los 
datos obtenidos de Eurostat “Oficina de Estadística de la Unión Europea”, agosto 2012. 
Figura 3.4 Gráfica comparativa de la tasa de desempleo en Europa. Fuente: Eurostat 
 
Con este 25,5% España alcanza la cifra de desempleo más alta en la historia. Ya son más de 5,7 
millones de personas, lo que significa que uno de cada cuatro trabajadores está en paro.  
 
Figura 3.5 Gráfica tasa de desempleo en España. Fuente: INE/El País 
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Desde que comenzaron a notarse los primeros síntomas de la recaída en la segunda mitad del 
año pasado, se han destruido 835.900 empleos y el número de parados ha crecido en 799.700 
personas, y eso que el número de personas y disposición de trabajar se redujo en 12.000 
personas entre julio y septiembre y evitó una subida mayor del número de parados y de la tasa 
de desempleo. Esta reducción se debe básicamente a la salida de España de los trabajadores 
extranjeros.  
Sólo en el último año la tasa se ha incrementado un 3,3% y en los últimos meses no ha 
experimentado ningún progreso, mes a mes se ha visto más afectada y los pronósticos 
vaticinan una remontada lejana.  
Los datos señalan que la afiliación a la Seguridad Social (media mensual) se redujo en 283,7 
miles de personas en enero del 2012, por encima de lo previsto (BBVA Research: -229,3 miles), 
situando el número de afiliados por debajo de los 17 millones. Todos los sectores destruyeron 
empleo en enero. Mientras que la reducción de la ocupación tanto en la industria (-9 mil) 
como en la construcción (-13 mil) se mantuvo relativamente estable, en los servicios se 
intensificó (-30 mil). 
 
Figura 3.6 Desempleo registrado en España según sectores. Fuente: Servicio de Estudios Económicos 
del BBVA 
 
Lamentablemente, según el centro de Estudios económicos del Banco BBVA las previsiones de 
la tasa de paro para el 2013 pronostican una subida de hasta el 26%. 
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Como consecuencia directa nos encontramos con que muchos jóvenes formados no 
encuentran trabajo de su especialidad, y si lo encuentran, difícilmente su esfuerzo se ve 
recompensado con un salario mínimo adecuado, por lo que una gran parte de la población 
joven se ha decantado por emigrar a otros países a probar fortuna. Esto genera una 
problemática basada en la pérdida de gran potencial humano, formado y financiado en España 
y optimizado en el extranjero.  
Por otra parte, el número de hogares con todos sus miembros en paro ha experimentado un 
fuerte crecimiento desde el inicio de la crisis hace ya cinco años. Durante el tercer trimestre de 
2012, esta situación ha afectado a un total de 1.737.900 hogares, 300 más que los registrados 
en el segundo trimestre. La incapacidad de encontrar trabajo sitúa a muchas familias en el 
umbral de la pobreza. Lo más dramático del caso es que en muchas situaciones la familia no 
puede hacer frente al pago de la hipoteca y se queda sin hogar y con la deuda pendiente. 
3.3.2 DEMOGRAFÍA 
La natalidad española acumula ya tres años consecutivos de descenso, tras registrar una caída 
del 3,5% en 2011. La edad media de las madres se elevó a los 31,4 años. Aunque a un ritmo 
lento, la natalidad ha ido aumentando en el país desde 1995, cuando tras adquirir un mínimo 
histórico de 363.467 nacidos en un año, comenzó a remontar hasta alcanzar a los 518.503 
nacidos en 2008, la cifra más alta desde 1981. Sin embargo, el avance de la crisis ha hecho 
mella a esta estadística. En 2009 los nacimientos descendieron a 493.717, en 2010 fueron ya 
485.252 y el año pasado se redujeron a 468.430, con una tasa bruta de natalidad de 10,16 
puntos, la más baja desde 2002, y una media de hijos por mujer de 1,35; inferior a la 
registrada durante los últimos siete años. Paralelamente, la edad media de maternidad no ha 
parado de aumentar en las últimas tres décadas y en comparación a los 28,51 años que tenían 
las mujeres que fueron madres en 1976, ya superaban los 30 las que tuvieron hijos en el año 
2000, rebasaron los 31años las del 2009 y, quienes dieron a luz el año pasado, estaban ya en 
31,43 años. 
Inmigración 
El impulso demográfico provocado principalmente por el fuerte movimiento inmigratorio y 
por la buena situación económica, fue un factor clave en el “boom” de la construcción. En el 
año 2011 pudimos ver cómo por primera vez en los últimos 10 años, se daba una bajada en la 
tasa de inmigración. Esta bajada está estimulada especialmente por la mala situación 
económica del país, por lo que muchos inmigrantes deciden volver a sus países de origen o 
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probar suerte en otro país. Esta situación condiciona negativamente la venta del stock 
inmobiliario, puesto que la demanda disminuye. No obstante, el movimiento migratorio ha 
sido bastante tímido. Según el INE en el año 2010 había 465.169 personas inmigrantes, una 
diferencia de un -1,6% frente a las 465.169 personas inmigrantes en el 2011. 
A pesar de la leve bajada de movimiento migratorio y de la natalidad, el total de población en 
España aumenta año tras año (aunque el incremento ha sido prácticamente imperceptible en 
los últimos quatro años) debido principalmente al envejecimiento de la población: 
 
Figura 3.7 Comparativa total de población en España. Fuente: Eurostat 
 
 
3.4 SITUACIÓN INMOBILIARIA 
El primer trimestre del 2012 ha registrado la mayor caída del precio de la vivienda que se haya 
visto en lo que llevamos de democracia. Actualmente se mantiene la tendencia a la baja del 
precio.  
Esta tendencia se confirmó a partir de los datos obtenidos por el INE el 14 de junio de 2012, en 
el que se refleja que el IPV (Índice de Precios de la Vivienda) del primer Trimestre de 2012 
obtiene la mayor bajada de precios de toda la democracia (la vivienda se desvaloró de media 
un 12,6% en el primer trimestre de 2012 respecto al mismo periodo del año anterior).  
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Figura 3.8 Variación anual general precios de vivienda. Fuente: INE 
 
 
Figura 3.9 Variación anual autonómica de Catalunya de precios de vivienda. Fuente: INE 
 
Así pues, desde los máximos que alcanzó el índice del precio en el segundo Trimestre de 2007, 
podemos constatar que la vivienda se ha depreciado un 24,6%. Si observamos la gráfica que se 
muestra a continuación, veremos que la caída de precios en el último año ha sido una de las 
más importantes en los últimos tiempos. 
 
Figura 3.10 Evolución del precio de la vivienda. Fuente: INE/El País 
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Según Global Financial Stability Report IMF, en 2011 España se había posicionado como el país 
europeo con mayor tasa de vivienda en propiedad, incluso superaba la tasa estadounidense. 
 
Figura 3.11 Tasa de propiedad de vivienda. Fuente: Global Financial Stability Report IMF 
 
Según los analistas, durante el último ciclo expansivo, el aumento de la población fue 
excepcional y favoreció el aumento del precio de la vivienda. Esta tendencia, sin embargo, ha 
cambiado totalmente de signo. Al progresivo envejecimiento de la población se le suma una 
emigración neta hacia el extranjero nada despreciable. Así, el colectivo entre 25 y 39 años, el 
más propenso a la adquisición de una vivienda, se redujo en 281.463 personas durante los 
nueve primeros meses de 2012. Según las previsiones del Instituto Nacional de Estadística 
(INE) esta evolución se mantendrá entre 2012 y 2014 y, de hecho, el descenso acumulado 
podría superar el millón de habitantes. 
3.4.1 COMPRA MASIVA 
Dentro del sector inmobiliario, durante la época gloriosa la población se decantaba por 
comprar viviendas en vez de alquilarlas, creyendo ser el alquiler un pozo  sin fondo donde tirar 
el dinero. Por aquel entonces la hipoteca salía más a cuenta debido a que los precios siempre 
subían, y por lo tanto la rentabilidad en el momento de vender la vivienda siempre superaba el 
coste de la hipoteca. Por otro lado, en España se dio un modelo fiscal que beneficiaba la 
compra de vivienda con desgravaciones en el IRPF (estimándose que tales beneficios fiscales 
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permitían el acceso a viviendas más caras) mientras que el alquiler estuvo falto de ayudas 
durante ese periodo de tiempo. 
La compra desmesurada de viviendas juntamente con el aumento de paro actual, ha dado 
como resultado un incremento de la morosidad y una situación muy precaria y difícil para 
muchas familias.  
Si bien la Constitución española legitima en su artículo 47 el acceso a una vivienda digna y 
obliga a los poderes públicos a evitar la especulación del suelo, los precios elevados 
imposibilitan el acceso a la vivienda a una gran parte de la población incluso en régimen de 
alquiler, especialmente la que por su edad no pudo adquirirla incluso ya antes del comienzo de 
este periodo de recesión económica.  
3.4.2 PRECIOS DE VIVIENDAS 
Como bien sabemos, los precios de las viviendas van en decaimiento debido a todas estas 
circunstancias. A continuación se analiza la variación de los precios de las viviendas libres, 
viviendas libres con dos años de antigüedad, viviendas libres con más de dos años de 
antigüedad y viviendas protegidas, que se ha dado en un periodo de tiempo comprendido 
desde el año 2009 hasta el segundo trimestre del año 2012 (Ver Documentación Anexa -
Tablas variación precios viviendas). 
En la tabla que contempla los precios de la vivienda libre en Barcelona, podemos observar 
una variación anual del precio en el 2012 del -11,8% respecto el año 2011. Si nos fijamos en 
los últimos datos obtenidos, en el primer trimestre del 2012, el precio por m2 de vivienda era 
de 2192,4€ y en el segundo trimestre del 2012 el precio desciende a 2120,1€ es decir, 
experimenta una bajada de -72,3€/m2 en tan sólo tres meses. 
Los precios de la vivienda libre con menos de dos años de antigüedad experimentan una 
variación anual respecto al segundo trimestre del 2011 del -11.2%. En el primer trimestre de 
2012 el precio por m2 de vivienda en Barcelona se sitúa en 2417,3€, mientras que en el 
segundo trimestre desciende a 2359,1€, es decir -58,2€/m2 en un trimestre. 
Si analizamos los precios de la vivienda libre con más de dos años de antigüedad, veremos 
que la variación anual advierte una bajada del -12,1% respecto el año anterior. En el primer 
trimestre el precio/m2 de la vivienda se sitúa en 2149,8€/m2 mientras que 3 meses más tarde 
desciende a 2076,9€, lo que viene siendo una bajada de -72.9€/m2 en 3 meses. 
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Por último, la variación de precios por m2 en las viviendas de protección oficial experimenta 
una subida del 3,3% respecto el mismo periodo del año anterior. En el primer trimestre del 
2012 el precio/m2 es de 1368,8€, mientras que en el segundo trimestre el precio asciende a 
1383,1€, lo que significa una subida de 14,3€/m2. 
Un dato curioso a tener en cuenta en este estudio es que en ningún caso desde el primer 
trimestre del 2009, los precios de las viviendas en Barcelona se han posicionado por debajo de 
la media del precio nacional. No se repite esta situación con el resto de provincias de 
Catalunya. Podemos constatar pues, que Barcelona es una de las ciudades con el parque 
inmobiliario más caro del país. 
3.4.3 STOCK DE VIVIENDAS NUEVAS 
Según el Ministerio de Fomento, el stock de viviendas nuevas sin vender a día 31 de diciembre 
de 2011 era de 676.038 viviendas. 
El mercado inmobiliario creció hasta mediados de 2007, momento en el que la demanda de la 
vivienda nueva disminuyó, lo que provocó una distancia importante entre las viviendas 
terminadas y las viviendas vendidas de nueva construcción. 
 
Figura 3.12 Stock anual acumulado. Fuente: Ministerio de Fomento 
En la gráfica podemos observar cómo desde el año 2005 va incrementando paulatinamente el 
stock de vivienda nueva hasta el año 2009, donde se experimenta una frenada que va en 
decaimiento los años posteriores. 
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En el año 2011 el stock acumulado se reduce con respecto al año 2010. En esta ocasión 
desciende 1,7 puntos frente al año anterior. 
 
Figura 3.13 Porcentaje de variación de stock. Fuente: Ministerio de Fomento 
La siguiente tabla presenta la información del stock para el total nacional y Catalunya. En 
Catalunya hemos añadido el estudio de las diferentes provincias, entre ellas Barcelona, ya que 
es la ciudad que nos ocupa. 
 
 
Figura 3.14 Distribución del stock nacional. Fuente: Ministerio de Fomento 
Sólo el stock acumulado relativo a Catalunya representa el 15,2% del total nacional, y el de 
Barcelona el 8,9%. Podemos observar cómo en Barcelona, en el año 2011 el stock se reduce 
tan sólo un -0,34%, lo que representa 204 viviendas menos que en 2010. 
En el resto del Estado, el stock acumulado se reduce en 11 comunidades autónomas, 
destacando Navarra y Extremadura con bajadas superiores al 40%. Sólo la Comunidad 
Valenciana, Andalucía, y Cataluña acumulan entre las tres el 51,66% del total nacional del 
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stock de 2011. Por otro lado, Ceuta y Melilla, Cantabria, Extremadura y Navarra son las 
comunidades autónomas con el porcentaje de stock acumulado más bajo sobre el total 
nacional. 
 
Figura 3.15 Stock por comunidades autónomas. Fuente: Ministerio de Fomento 
En la siguiente tabla se muestran las provincias con el mayor porcentaje de stock sobre el total 
del stock nacional. Como podemos observar,  Barcelona se encuentra en la primera posición 
del ranking, siendo el total acumulado el 8,89% del total nacional. 
 
Figura 3.16 Provincias con mayor stock sobre el total nacional. Fuente: Ministerio de Fomento 
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Figura 3.17 Stock sobre parque de viviendas. Fuente: Ministerio de Fomento 
 
Resulta relevante analizar la proporción de stock respecto al parque de viviendas existente. 
Las comunidades autónomas con una acumulación superior al 4% de stock sobre su parque de 
viviendas son La Comunidad Valenciana, La Rioja y Castilla La Mancha.  
Extremadura, Ceuta y Melilla, Cantabria, País Vasco, Navarra,  Madrid y Asturias se encuentran 
en la situación contraria, con acumulaciones de stock inferiores al 2% sobre su parque.  
En Catalunya encontramos una acumulación entre el 2 y el 3% del stock. 
Si analizamos por un lado la información obtenida de los porcentajes del stock sobre el stock 
nacional y por el otro sobre el parque de viviendas, obtenemos como resultado que Catalunya, 
la Comunidad Valenciana, Andalucía y Castilla La Mancha cuentan con un elevado porcentaje 
de stock de viviendas, tanto sobre sus parques de viviendas como sobre el stock nacional. 
Madrid sin embargo, que es una de las comunidades con mayor nivel de stock sobre el total 
nacional, muestra un stock sobre el parque de viviendas autonómico menor al 2%. Esto hace 
que su stock resulte equilibrado dado el extenso parque de viviendas existente en dicha 
comunidad. 
3.4.4 ALQUILER VS. COMPRA 
Si bien comentábamos antes que durante los años de bonanza la compra de viviendas era una 
práctica corriente, actualmente nos encontramos con que otra de las consecuencias de la 
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recesión económica es que ha subido el alquiler de vivienda como refugio ante la crisis. Ya sea 
porque muchos no quieren comprar en plena caída de precios o no pueden por circunstancias 
económicas, el caso es que el número de familias que vive de alquiler crece día a día y ya 
supera el 16%, según fuentes como Catalunya Caixa o el INE. Este hecho supone ya un salto 
importante desde el 13 % en 2006. 
Hoy en día apenas se cierran operaciones de venta de viviendas por la desconfianza que existe, 
con lo que muchas familias deciden vivir de alquiler. 
No obstante, pese a este aumento, España sigue por debajo de países donde el alquiler se 
impone frente a la compra de viviendas, como es el caso de Alemania. El promedio de la Unión 
Europea se sitúa en el 40%. El gobierno español en su momento puso como objetivo alcanzar 
en el 2020 el 20% de alquileres, aunque seguimos lejos de esta cifra ya no resulta inalcanzable 
aunque se deba principalmente a la crisis. 
En los últimos tres años, vivir de alquiler además resulta más barato ya que los precios han 
caído casi sin cesar. En Barcelona ya se alquilan las viviendas por un 20% menos que hace 
cuatro años, mientras que en Madrid el descenso supera claramente el 10%.  
No obstante, el precio de la vivienda ha bajado algo más que el del alquiler. Actualmente, si 
calculamos el tiempo que podríamos vivir en una casa de alquiler respecto a su precio de venta 
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4 LA EMPRESA EN SU SECTOR 
4.1 COMPETENCIA (EMPRESAS EXTERNAS).  
Antes de tirar adelante con la empresa, debemos conocer todas aquellas variables que le 
permitan posicionarse en el mercado con éxito como la empresa constructora y promotora 
que es. No obstante, sabemos que hoy en día es difícil lograr esta conquista y más si la 
actividad de la empresa está dentro del sector inmobiliario. 
Por ello, dentro del análisis de los factores externos que nos afectan de manera directa, es 
indispensable estudiar a la competencia, ya que será quien rivalice con nosotros en la 
consecución del mercado. A pesar de tener una idea inicial de las directrices que deberá seguir 
VLC, la competencia es un sector importantísimo que afectará seguro en elementos clave 
como nuestro público objetivo, núcleo de la existencia y persistencia de la empresa. Por ello es 
de vital importancia conocer bien a la competencia, qué productos ofrecen, cuáles son sus 
puntos fuertes y sus flaquezas y en qué parámetros podrían llegar a afectar a nuestra empresa. 
Después de analizar detenidamente los pilares de estudio de la competencia, llegamos a la 
conclusión de que estas son las figuras en las que deberemos centrarnos principalmente: 
4.1.1 VIVIENDAS PROTEGIDAS 
Son aquellas viviendas en las que el promotor ha sido un organismo público. En el caso de la 
Generalitat de Catalunya, el promotor es el Instituto Catalán del Suelo, y quien adjudica y 
resuelve es la Dirección general de Promoción de la Vivienda del Departamento de Medio 
ambiente y Vivienda.  
Una VPO es una vivienda cuya tipología, dimensiones y precios están reglamentados por la 
Administración, como condición para poder acogerse a determinadas ventajas, tanto 
económicas como fiscales, por parte de los compradores. Éstos tienen que reunir unas 
condiciones establecidas en cuanto a titularidad de inmuebles, ingresos familiares, etc.  
La principal ventaja de este tipo de vivienda es que tiene un precio de compra bajo, debido a 
las subvenciones que ofrece la administración pública y a la reducción del IVA que se le aplica. 
Las principales desventajas de este tipo de vivienda son las siguientes; sólo puede ser vivienda 
habitual, el sistema adjudicatario es mediante un sorteo o baremo, para acceder al sorteo 
debes tener unos ingresos mínimos y máximos (ver Figura 4.9), tienes que residir y estar 
empadronado en la ciudad donde la solicites, no puedes ser titular en pleno dominio de 
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ninguna otra vivienda ni bien patrimonial y no se puede vender o alquilar hasta pasado un 
período de tiempo en el que finaliza la concesión de esa VPO para evitar posibles 
especulaciones. No puedes estar incluido en las circunstancias de exclusión (renunciar 2 veces 
sin causa justificada tiene como consecuencia no poder solicitar una vivienda de protección 
hasta al cabo de 5 años. Además, todas aquellas personas que ya tengan asignada una vivienda 
de protección, no podrán optar a otra). 
El concepto de vivienda de protección oficial se extiende tanto en la compra como en el 
derecho de superficie o alquiler de la vivienda. Actualmente en Barcelona existen 13 
promociones de VPO en construcción y tan sólo hay proyectadas 4 promociones nuevas. 
 
Figura 4.1 Plano Barcelona de viviendas de protección. Fuente: Agència de l’Habitatge 
 
Estas viviendas serán competencia directa en cuanto al precio. Sin embargo, la obtención de 
éstas es mayormente fortuita por lo que parte de los demandantes se quedan fuera del sorteo. 
En este caso deberán esperar a la celebración de un nuevo sorteo para optar a ser los 
agraciados. Si no fuera así, tendrían que recurrir a un producto semejante a las viviendas de 
protección oficial, que compita en calidad y precio y que puedan adquirir en el momento 
deseado. Por supuesto estamos hablando de nuestras Viviendas Low Cost. 
Otro inconveniente bastante tosco que tienen estas viviendas es que no se puede decidir ni 
elegir absolutamente nada; ni la zona de residencia, ni el piso con una u otra distribución, con 
“x” m2, con más o menos habitaciones,… Es decir, que a la dificultad de que toque una 
vivienda hay que añadir la suerte de que también sea de tu agrado. Si te toca una de estas 
viviendas no tienes más opción que o quedarte con ella o desestimarla. Además, en caso de 
que rechaces dos veces una vivienda (ya sea porque el precio supera tu presupuesto, porque 
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no te convence la zona donde te ha tocado, porque el número de habitaciones es reducido…o 
por la razón que sea) hasta al cabo de 5 años no tienes opción a entrar de nuevo en un sorteo. 
En nuestras promociones, cada uno podrá elegir el piso que más le interese, la zona que más le 
guste, podrá elegir entre un número de habitaciones u otro, entre diferentes distribuciones. 
Nadie decidirá por los clientes, serán ellos mismos los que decidan dónde prefieren vivir. 
Las características que distinguen a estas viviendas son el precio, la sencillez tanto en el diseño 
como en los materiales de construcción, nulidad de elementos superfluos (y no tan superfluos, 
como por ejemplo un simple balcón) y escasez de superficie útil (muchas cuentan con tan sólo 
una sola habitación). 
Con la llegada de la crisis inmobiliaria, se han dado casos en los que algunas promociones de 
viviendas de protección han rebasado los límites admisibles por los compradores en la relación 
producto-calidad-precio. La situación económica del país y la sencillez de estas viviendas 
acompañadas de factores determinantes como la implantación del edificio en una zona baja de 
la ciudad o el mantenimiento de unos precios excesivamente elevados, han provocado que 
algunas de estas viviendas no se consigan vender, por lo que su adjudicación es directa con el 
promotor sin pasar por sorteos. Veamos a continuación un ejemplo de una promoción con 
estas características: 
Ejemplo: Vivienda situada en la C/Reis Catòlics 1 y 3 de Barcelona, zona de Vallvidrera, a 30 
minutos del centro de Barcelona. La promoción está situada en una buena zona con vistas a 
Collserola. Tiene un total de 75,58 m2 de superficie útil. Consta de dos dormitorios 
individuales, dormitorio principal y dos baños. Su precio asciende a 258.865,06€. Es una 
vivienda muy sencilla aunque práctica, que posee la virtud de estar situada en una buena zona, 
aunque por otra parte alejada del centro urbano. El precio por m2 es de 3.425€, precio que 
resulta excesivo comparándolo con la media de precio/m2 que se da en las viviendas 
protegidas en el segundo trimestre de 2012 (ver Anexo- Tablas variación precios vivienda). 
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Figura 4.2 Ejemplo 1 vivienda VPO. Fuente: Agència de l’Habitatge 
4.1.1.1 Viviendas de protección Oficial destinadas al alquiler. 
Se consideran viviendas de protección oficial las que están calificadas como tales por parte de 
la Generalitat de Catalunya, excluidas las viviendas de alquiler para jóvenes y las viviendas de 
alquiler para gente mayor. 
El precio máximo del alquiler se fijará en función de su cualificación definitiva. La renta inicial 
será la que determine la normativa aplicable y se podrá actualizar anualmente, en función de 
las variaciones del IPC (Índice de precios de consumo).  
Las viviendas protegidas destinadas al alquiler se pueden incluir en cualquiera de las tipologías 
siguientes: 
- De renta básica a 10 años en régimen general 
- De renta básica a 25 años en régimen general 
- De renta básica a 25 años en régimen especial 
Los contratos de alquiler se rigen por la LAU (Ley de arrendamientos urbanos) y por la 
normativa de viviendas de protección oficial, y se formalizan en un periodo de 5 años 
renovables, hasta el periodo máximo previsto en la cualificación definitiva, siempre que se 
mantengan las condiciones necesarias para acceder a una vivienda del mismo tipo. 
Los requisitos para acceder a una vivienda de alquiler son los mismos que para una VPO de 
compra. 
Según datos obtenidos por l’Agència de l’Habitatge, en el año 2011, el precio del alquiler de 
una vivienda de protección por m2 ascendía a 9€/m2, un 21% menos que el precio/m2 del 
alquiler de una vivienda de mercado que se situaba en 12€/m2. 
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Figura 4.3 Precios medios alquiler. Fuente: Agència de l’habitatge 
Los Indicadores de la Bolsa de viviendas protegidas de alquiler en Barcelona nos muestran 
cómo el número de contratos finalizados en 2011 está muy por debajo de los finalizados en el 
periodo comprendido entre los años 2005 y 2008, con una diferencia entre ambos del -53,3%, 
es decir, menos de la mitad. Cabe destacar que desde el 2005 el sector joven es el que más 
contratos de viviendas de alquiler ha finalizado. 
 
Figura 4.4 Total de contratos finalizados vivienda de alquiler social y joven. Fuente: Agència de 
l’Habitatge 
 
Estos datos son muy representativos para el posicionamiento de nuestra empresa y nos guían, 
junto con otras variables como el estudio de mercado, en el enfoque global de nuestro 
producto. 
Existen también tres modalidades diferentes dentro del régimen general de alquiler; una 
modalidad en régimen de alquiler para jóvenes, otra modalidad en régimen de alquiler para 
personas mayores y finalmente, alquiler con opción a compra. 
4.1.1.2 Alquiler para gente joven 
 Se trata de viviendas de alquiler protegidas destinadas a personas de hasta 35 años (todas las 
que tengan que convivir en la vivienda) en la fecha de inicio de presentación de las solicitudes 
y que tengan la calificación de vivienda protegida por parte de la Generalitat de Catalunya. Los 
destinatarios son las unidades de convivencia de máximo dos personas, excepcionalmente de 
tres miembros, si el tercero es menor de edad.  
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4.1.1.3 Alquiler para gente mayor 
Se trata de viviendas de protección oficial de alquiler destinadas a personas a partir de 65 
años, y que tengan la calificación de vivienda protegida por parte del organismo 
correspondiente de la Generalitat de Catalunya. Los destinatarios son las unidades familiares o 
de convivencia máximas de dos personas. 
4.1.1.4 Alquiler con opción a compra 
Se trata de viviendas concertadas* con protección oficial  destinadas al alquiler, con opción de 
compra, y a viviendas de alquiler con opción de compra de régimen general, que han obtenido 
la calificación definitiva como tales por parte de la Generalitat de Catalunya. 
Viviendas concertadas*: Son una línea de viviendas protegidas con un precio intermedio entre 
la vivienda protegida y los precios medios de las viviendas de mercado libre, enfocadas 
especialmente a capas de población que no podían ser beneficiarias de la protección oficial, 
pero que tenían grandes dificultades para acceder a una vivienda del mercado libre. Ejercicio 
de la compra: La opción de compra se podrá ejercer una vez transcurrido el periodo 
establecido en la normativa vigente, y siempre que el arrendatario de la vivienda la haya 
ocupado como mínimo el tiempo previsto en la normativa aplicable. 
4.1.1.5 Viviendas en derecho de superficie.  
El Derecho de Superficie es una nueva modalidad que el Ayuntamiento de Barcelona ha 
impulsado para facilitar el acceso a las viviendas de protección oficial. La gran mayoría las 
promueve el Patronato Municipal de la Vivienda. Cuando accedes a una vivienda en derecho 
de superficie, adquieres la vivienda para 75 años, aunque el suelo continúa en manos de la 
administración. Una vez transcurrido este período, la propiedad de la vivienda pasa a manos 
del Ayuntamiento. En adquirir una vivienda en Derecho de Superficie, se tiene que amortizar 
durante 25 o 30 años un préstamo hipotecario conveniente en el Plan de la Vivienda. Cuando 
se acabe la amortización, ya no se harán más pagos. Las cuotas mensuales son similares a un 
alquiler de una vivienda protegida, dependerán de la superficie de la vivienda y de los ingresos 
del usufructuario, y se revisan según el tipo de interés del Plan de la Vivienda (ingresos 
aceptables hasta el 1,5-2,5 del IPEM). Los requisitos son los mismos que para cualquier VPO. 
Este tipo de VPO requiere las mismas condiciones de obtención que las VPO de compra, pero 
con la diferencia de que el hecho de pagar 30 años de hipoteca, te da derecho a disfrutar la 
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vivienda durante 75 años, aunque en ningún caso la vivienda podrá llegar a ser de tu 
propiedad. 
En 75 años da tiempo de disfrutar una vivienda. No obstante, el hecho de que la vivienda 
jamás pueda llegar a ser propiedad de nadie más que del Ayuntamiento, puede ser un 
impedimento. Por una parte quien adquiere estas viviendas se compromete a pagar 30 años 
de hipoteca, que no es poco, por algo que no va a poder vender, alquilar,…que jamás será 
suyo.  
Actualmente el Patronato Municipal de Barcelona ofrece once promociones de viviendas en 
derecho de superficie distribuidas por diferentes zonas de la ciudad. 
De todas las promociones, ninguna de sus viviendas tiene una superficie que supere los 89 m2 
ni es inferior a 41,51 m2. Como competencia directa, vamos a estudiar dos promociones; la 
primera ya que es la que tiene los precios más baratos de todas las promociones, y la segunda 
porque está implantada en una zona muy cercana a la nuestra, por lo tanto son las dos 
promociones que más información nos pueden aportar en el estudio de la competencia. 
Primera promoción: 
C/ Zamora, 40. Zona Vila-Olímpica del Poblenou. 
La única vivienda libre que queda en la promoción consta de 60 m2 y su precio es de 
105.950,21€, lo que le convertiría en una vivienda de competencia directa si no fuera por el 
régimen de adquisición de esta vivienda, ya que después de pagar la cantidad de dinero que se 
pide, el Ayuntamiento concede 75 años de derecho de usufructo, pero jamás llegará a ser 
propiedad de un particular, siempre quedará en manos del Ayuntamiento. Por lo tanto, se 
entiende que ante un producto que ofrece las mismas prestaciones y en el momento que se 
paga pasa a ser propiedad del pagador, antes se elegiría ésta vivienda que una en derecho de 
superficie. 
 
Figura 4.5 Relación viviendas en derecho de superficie, Zamora. Fuente: Patronat Municipal Bcn. 
 
Segunda Promoción: 
C/ Roc Boronat, 108. Zona Sant Martí, 22@. 
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Hay diferentes tipos de viviendas, superficie y precios en esta promoción. La vivienda más 
económica tiene 52,72 m2 y cuesta 121.896 €, lo que le convierte en una vivienda más 
pequeña y cara que las de nuestra promoción. No obstante, esta promoción ha ganado el 
Premio Endesa a la promoción más sostenible, por lo que se podría permitir subir algo el 
precio. 
 
Figura 4.6 Relación viviendas en derecho de superficie, Roc Boronat. Fuente: Patronat Municipal Bcn. 
Esta promoción está en la misma casuística que la promoción anterior, es decir, el régimen de 
adquisición es en derecho de superficie, por lo tanto, consideramos que una vivienda que 
ofrezca algo parecido a lo que ofrece ésta y pueda llegar a ser propiedad del pagador, será 
preferente a una en derecho de superficie. 
4.1.2 PERFIL DE CANDIDATOS A UNA VIVIENDA DE PROTECCIÓN OFICIAL EN 2011 
El total de solicitantes y el número final de viviendas protegidas (teniendo en cuenta todos los 
regímenes de vivienda protegida: alquiler, compra y derecho de superficie) adjudicadas en el 
2011 fue el siguiente: 
 
Figura 4.7 Procesos de adjudicación VPO 
 
Es decir, que de 47.898 participantes tan sólo se adjudicaron 1.654 viviendas, esto significa que 
tan sólo un 3,5% de los solicitantes adquirió una vivienda. 
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Según el Consorci de l’Habitatge, el perfil de los inscritos para la obtención de una vivienda 
protegida en el 2011 fue el siguiente: 
 
 
Figura 4.8 Perfil inscritos para obtención VPO. Fuente: Consorci de l’Habitatge 
 
· Podemos observar que el baremo de edad que más ha solicitado vivienda de protección 
oficial está comprendido entre los 18 y los 35 años con un 49% del total. Le sigue el sector 
comprendido entre los 35 y 65 años con un 40% y finalmente con más de 65 años un 11%. 
· En cuanto al número de miembros por vivienda, el 62% solicitaron un piso para una persona 
seguido de un 20% para dos personas, un 9% para 3 personas, un 5% para 4 personas, un 3% 
para 5 personas y tan sólo un 1% para 6 o más personas. 
Los ingresos máximos y mínimos que deberá tener el solicitante son los siguientes: 
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Figura 4.9 Tabla de ingresos máximos. Fuente: Consorci de l’Habitatge 
· Por lo que a los ingresos respecta, el 11,5% contaba con un 0.37 IRSC*, el 48% de los 
solicitantes contaba con un IRSC incluido entre un 0.37 y un 1.4, el 29% entre un 1,40 y un 
2.33 del IRSC, el 8.29% entre el 2.33 y el 3.27 IRSC, el 2,3% entre el 3.27 y el 4.21 IRSC. Tan sólo 
el 0,7% tenía unos ingresos entre el 4.21 y el 5.14 IRSC, y el 0,21% entre el 5.14 y el 7%. En la 
tabla extraída del Consorci de l’Habitatge, faltaría incluir los valores correspondientes al 0,37 y 
al 1,4 IRSC, para poder hacer una estimación de los ingresos máximos que podría llegar a 
asumir ese tanto por ciento de los solicitantes de una vivienda de protección (sobre todo nos 
interesa saber los ingresos máximos aproximados al 1.4 IRSC, puesto que los solicitantes con 
ese poder adquisitivo ocupan el 48% del total): 
 
Figura 4.10 Tabla de ingresos máxima. Fuente propia, datos obtenidos según tabla 4.8 
 
*El IRSC es el Indicador de Renta de Suficiencia de Catalunya que fue creado como sustituto 
del IPREM (de ámbito estatal). Es el indicador de ingresos para prestaciones y servicios de 
competencia del Govern de la Generalitat de Catalunya. 
Por lo tanto, podemos concluir con la siguiente tabla los ingresos mensuales a los que hace 
frente cada sector de solicitantes* y lo que representaría en términos económicos el 30% de 
sus ingresos destinados a la vivienda: 
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Número 









1 miembro 3.930,75 € 327,56 € 98,27 € 14.873,09 € 1.239,42 € 371,83 € 
2 miembros 4.052,32 € 337,69 € 101,31 € 15.333,09 € 1.277,76 € 383,33 € 
3 miembros 4.226,61 € 352,22 € 105,67 € 15.992,58 € 1.332,72 € 399,81 € 
4 miembros 4.241,66 € 353,47 € 106,04 € 16.049,53 € 1.337,46 € 401,24 € 
Número 









1 miembro 24.850,48 € 2.070,87 € 621,26 € 34.790,67 € 2.899,22 € 869,77 € 
2 miembros 25.619,05 € 2.134,92 € 640,48 € 35.866,67 € 2.988,89 € 896,67 € 
3 miembros 26.720,94 € 2.226,75 € 668,02 € 37.409,32 € 3.117,44 € 935,23 € 
4 miembros 26.816,10 € 2.234,68 € 670,40 € 37.542,54 € 3.128,55 € 938,56 € 
 
Figura 4.11 Tabla de ingresos mensuales máximos. Fuente: Propia. Datos obtenidos según tablas 4.9 y 
4.10 
*No se ha tenido en cuenta el porcentaje de solicitantes con unos ingresos superiores al 3,27 
IRSC puesto que se considera un tanto por ciento tan bajo como para poder obviarlo. 
Es decir, teniendo en cuenta que el 62% de los solicitantes pidieron una vivienda para 1 sólo 
miembro, un 20% para 2 miembros y un 9% para 3 miembros, y sin tener en consideración el 
resto de porcentajes por su inapreciable valor y repercusión en nuestro estudio, obtenemos 
los siguientes datos: 
· El 11,5 % de las personas respondería a la solicitud de una vivienda con unos ingresos 
comprendidos entre 0€ - 101,75€*. 
· El 48% de las personas respondería a la solicitud de una vivienda con unos ingresos 
comprendidos entre  101,75€ - 385€*. 
· El 29% de las personas respondería a la solicitud de una vivienda con unos ingresos 
comprendidos entre 385€ - 643,25€*. 
· El 8,29% de las personas respondería a la solicitud de una vivienda con unos ingresos 
comprendidos entre 643,25€ - 900,55€*. 
*Siendo tal el 30% de la media de ingresos destinados a una vivienda para uno, dos y tres 
miembros en función de su IRSC. 
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· En cuanto al régimen solicitado, de todas las solicitudes, el 31,3 % corresponden a alquiler, el 
27% a alquiler con opción a compra, el 17,4 % a propiedad, el 11,2% a alquiler para gente 
joven, el 9% en derecho de superficie y finalmente el 3,4% a alquiler para gente mayor. 
 
Figura 4.12 Total solicitudes según el régimen de adquisición. Fuente: Consorci de l’Habitatge 
 
En definitiva, las conclusiones que obtenemos del estudio del Consorcio de la vivienda son las 
siguientes: 
· La media de edad de los candidatos que solicitaron más viviendas de protección oficial se 
sitúa entre los 18 y los 35 años. 
· Las máximas solicitudes por número de miembros, se sitúan en el 62% para viviendas de 1 
miembro,  seguidas del 20% para 2 miembros. 
· Los valores máximos de ingresos de los solicitantes se sitúan con un 48% aproximadamente 
entre 101,75€ - 385€ y con un 29% entre 385€ - 643,25€. 
· Según las preferencias por el régimen de obtención, en primer lugar se halla el alquiler en 
un 31,3 % seguida del 27,5% para alquiler con derecho a compra. 
 
4.1.3 CARTERA INMOBILIARIA ENTIDADES FINANCIERAS 
Como hemos estudiado anteriormente, las Entidades Financieras constituyen una competencia 
directa para nuestra empresa. Por ello es indispensable conocer el producto que ofrecen, al 
menos de las entidades de mayor envergadura en nuestro país. 
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LA CAIXA 
De todas las entidades financieras, creemos que La Caixa es nuestra peor enemiga. ¿Por qué? 
Porque dentro del programa Vivienda Asequible, pone en marcha un nuevo plan de Alquiler 
Solidario, con más de 3.000 viviendas repartidas por todo el Estado y 4000 viviendas de 
alquiler Asequible. Es cierto que las viviendas no son de compra como las nuestras (las 
viviendas de compra en esta entidad tienen el precio igual que el precio de mercado, bastante 
más elevado que el nuestro) pero el producto que ofrecen es muy similar a las viviendas de 
protección oficial destinadas a alquiler. Diferencias y características de cada uno de los planes 
que ofrece esta Entidad: 
Vivienda solidaria 
- Los objetivos de la vivienda solidaria son: facilitar el acceso a una vivienda de alquiler 
para aquellas personas que se han visto perjudicadas por la crisis, con unas 
condiciones de renta inferiores a las de protección oficial y subvencionar, además el 
50% del importe de esta renta. 
- Condiciones del contrato:  
· Duración del alquiler: 5 años. 
· Fianza: importe equivalente a 1 mensualidad de la renta. 
· Rentas no superiores a 150 €/mensuales (gastos incluidos) 
- Condiciones de acceso:  
· Cualquier persona mayor de edad con ingresos no superiores a 18.600 € anuales 
aproximadamente (2,5 veces el valor del IPREM). En relación con los ingresos mínimos, 
no podrán ser inferiores a 6.000 € anuales, cantidad con la que se garantiza que el 
alquiler no representa más del 30% de los ingresos de la unidad familiar. 
· Tener nacionalidad española o bien disponer de permiso de residencia permanente o 
de larga duración. 
· Ser mayor de edad. 
· Todas las viviendas se adjudicarán por sorteo. Tiene más puntos aquél que esté 
empadronado en Barcelona. 
· El arrendatario y su unidad de convivencia no podrán superar los ingresos máximos 
establecidos en este Reglamento durante toda la vigencia del contrato de alquiler. 
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· El número máximo de miembros que integrarán la unidad familiar o de convivencia 
será definido de conformidad con los parámetros del Decreto 55/2009, de 7 de abril, 
sobre las condiciones de habitabilidad de las viviendas: 
  
Vivienda Asequible 
- Los objetivos de una vivienda asequible son: Facilitar la emancipación de los jóvenes, una 
vivienda digna para las personas mayores y viviendas asequibles orientadas a familias. 
- Requisitos: 
1.- Edad: 
· Promociones destinadas a jóvenes: Ser mayor de edad y menor de 35 años. 
· Promociones destinadas a personas mayores: Tener 65 años o más. 
· Promociones orientadas a familias: Ser mayor de edad. 
2.- Tener nacionalidad española o bien disponer de permiso de residencia permanente 
o de larga duración. 
3.- No tener ninguna vivienda en propiedad. 
4.- Ingresos máximos anuales de la unidad de convivencia no superiores a los establecidos en 
la normativa de Protección Oficial (No superiores a 4,5 veces el valor ponderado del IPREM). 
- Condiciones del contrato: 
1.- Duración del alquiler: 5 años renovables, siempre que se cumplan las condiciones 
establecidas en la normativa de VPO. 
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2.- Fianza: importe equivalente a 1 mensualidad de la renta. 
3.- Cheque bancario: por importe de la suma de los siguientes conceptos: Dos mensualidades 
de la renta, más gastos generales e IBI, como garantía por posibles reparaciones que se 
tuvieran que realizar por el uso y disfrute de la vivienda o por incumplimiento del contrato de 
alquiler. 
5.- Importe del seguro de caución. 
6.- Posibilidad de compra de la vivienda (al cabo de 10 años) una vez agotado el periodo de 
calificación de VPO. 
7.- Rentas inferiores a las establecidas en la normativa de Viviendas de Protección Oficial 
(VPO). 
 
Es evidente que La Caixa ofrece un producto a un precio muy bueno, de hecho viene 
ofreciendo prácticamente el mismo producto que ofrecemos nosotros; Viviendas dignas a 
buen precio situadas en Barcelona. Desconocemos la calidad de esas viviendas, pero 
entendemos que simplemente con cumplir con la normativa actual ya tendrá unas bases de 
calidad. Es un producto muy competitivo. 
NOVA GALICIA 
NovaGalicia ha creado un portal inmobiliario llamado “www.escogecasa.es” donde se 
encuentra todo el parque inmobiliario de Novagalicia. Nosotros hemos navegado por esta 
página web y hemos dado con viviendas a precio de mercado, y con lo que ellos denominan 
“oportunidades”, o lo que es lo mismo, viviendas con una rebaja de hasta el 19% sobre el 
precio de mercado. La verdad es que son muy escasas las viviendas con este tipo de 
descuento. Como obra social observamos que NovaGalicia no destina ninguna de sus 
actividades económicas a vivienda asequible. 
CATALUNYACAIXA 
La Obra Social de CatalunyaCaixa ha puesto en marcha un proyecto solidario de alquiler de 
habitaciones. El proyecto nace para dar respuesta a los jóvenes que necesitan un alojamiento a 
un precio asequible y también a las familias o personas que disponen de una habitación libre y 
necesitan ingresos económicos complementarios. 
 El programa está dirigido a:  
Personas o familias que tengan una habitación libre en su casa y decidan alquilarla para 
obtener unos ingresos económicos complementarios.  
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- Tengo una habitación para alquilar 
 Jóvenes de hasta 35 años (preferentemente universitarios) que buscan una solución asequible 
para emanciparse.   
 - Soy joven y quiero emanciparme  
La Obra Social de CatalunyaCaixa actúa como mediadora, ayudando a negociar las rentas de 
alquiler y facilitando un contrato tipo. 
En función de las características de la vivienda, el precio de la habitación estará 
aproximadamente un 30% por debajo del precio de mercado. Actualmente el programa de 
alquiler solidario está presente en la mayoría de ciudades con sede universitaria.  
Por otra parte, su cartera inmobiliaria ofrece descuentos que varían entre el 12 y el 16% sobre 
el precio de mercado. 
SABADELL 
El Banco Sabadell gestiona sus activos inmobiliarios mediante el portal electrónico “solvia.es”. 
Por lo que hemos podido investigar, se ofrecen precios de mercado. En el área de Barcelona 
ciudad no se ofrece ninguna oportunidad. Sí que es cierto que el portal tiene un apartado 
destinado al alquiler, otro a la compra y otro a las subastas pero no hemos encontrado 
ninguna vivienda que pudiéramos incluir dentro del grupo de oportunidades. 
SANTANDER 
Altamira Santander es el nuevo portal inmobiliario del grupo Santander. En la página web 
presumen de tener la mayor oferta inmobiliaria del sector y de tener unas precios 
competitivos, pero por lo que hemos podido comprobar no es cierto, tienen precios de 
mercado. 
Es cierto que en muchos foros de economía y en  varias noticias de diarios nacionales a lo largo 
de este proyecto hemos podido leer que Santander amenazaba con poner unos precios muy 
bajos y de alguna manera hacer “competencia desleal” frente a otras entidades, pero por lo 
que hemos podido observar, hasta el momento no se ha dado este acontecimiento. 
4.1.4 COMPAÑÍAS  INMOBILIARIAS 
Existe la posibilidad de que haya gente que se sienta reacia a comprar un piso “Low Cost”, ya 
que puede generar un tipo de  desconfianza sobre todo en lo referente a calidad, que impulse 
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al consumidor a seguir comprando los pisos que se llevan construyendo hasta el momento. A 
continuación se muestran algunos ejemplos de inmobiliarias y promotoras actuales: 
Don piso, La llave de oro, Expofinques, Grupassa, Núñez y Navarro. 
Puesto que presumen de ser el portal líder en España, hemos tomado como referencia el 
portal inmobiliario “idealista.com” para conocer las condiciones y características del producto 
más barato que ofrecen en la zona del 22@. Se ha filtrado la búsqueda atendiendo a “compra 
de obra nueva” y el resultado es el siguiente: 
El piso más económico es de obra nueva en la zona de Sant Martí, cuesta 179.000€ y tiene 
52m2 de superficie, lo que genera una relación directa de 3442€/m2. Consta de dos 
dormitorios y un baño. El tour virtual nos muestra unas viviendas bonitas y con todo tipo de 
detalle, pero muy caras y eso que son las más baratas de la zona, según Idealista.com. 
 
4.1.5 EMPRESA DEDICADA AL MISMO PRODUCTO 
Si navegamos por internet y buscamos “Viviendas Low Cost”, aparecerán por una parte enlaces 
de varias ferias nacionales en las que participan tanto inmobiliarias como entidades financieras 
que quieren desprenderse de su stock, ya sea de casas nuevas o usadas a unos precios 
rebajados. Por otra parte encontramos enlaces de inmobiliarias que se dedican simplemente al 
outlet inmobiliario y que cuentan con una página web donde se puede seleccionar la provincia, 
ciudad y zona donde se desee la vivienda. Una vez escogidos, aparecen los diferentes pisos que 
se ajustan a las características seleccionadas y en caso de encontrar alguno que resulte 
atractivo, se puede contactar con ellos a través de la red para obtener un asesoramiento más 
personalizado. 
No obstante, no hemos encontrado ninguna promotora y constructora dedicada al mismo 
producto que nosotros en Barcelona, lo que nos da una cierta ventaja en el mercado. 
Para conocer el funcionamiento y cartera de productos que ofrecen estos portales, hemos 
navegado por una página web de una empresa dedicada al outlet inmobiliario 
(outletdepisos.com) y hemos comprobado que el piso más económico (atendiendo a la 
relación precio/superficie) es un ático de segunda mano de 70 m2 y 3 habitaciones. Su precio 
es de 209.900€, es decir, que el m2 tiene un coste de 2998€. 
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4.1.6 CARAVANAS Y AUTOCARAVANAS 
Es un recurso de fácil obtención en caso de carecer de una vivienda, pero por ahora 
consideramos que la clase social media a la que va dirigido nuestro producto, no es partidaria 
de las caravanas como medio de vida. Es la clase social baja que vive en los suburbios de la 
ciudad la que podría llegar a comprar una caravana como medio de vida, o tal vez un sector de 
la población que viva en el campo, o que no tenga casa fija y necesite viajar 
continuamente...pero nuestro producto está enfocado a la clase social media la cual no hace 
uso de las caravanas como medio de vivienda habitual. Por lo tanto no consideramos estos 
vehículos como una amenaza directa por el momento. 
4.1.7 CASAS PREFABRICADAS 
En caso de edificar en la periferia de una ciudad o en poblaciones cercanas a la ciudad, donde 
el precio del terreno permita hacer este tipo de construcciones, las casas prefabricadas serán 
una competencia fuerte por su precio. Sin embargo, considero que en la ciudad, donde el 
precio del solar es elevado, estas casas no podrán competir contra un tipo de construcción 
“masiva” como nuestros bloques de viviendas. 
4.1.8 CONCLUSIONES 
Después de estudiar y analizar las empresas que pueden competir con nosotros en la 
consecución del mercado, nos damos cuenta que el tipo de empresa que más peligro nos 
genera es la empresa pública con su cartera de viviendas de protección oficial, puesto que 
ofrece el producto que más se asemeja al nuestro tanto por sus cualidades como por su precio. 
Por ello hemos estimado como algo trascendental el considerar un estudio intrínseco de sus 
cualidades, precios de venta y público demandante para enfocar nuestro producto a los 
mismos parámetros. Este estudio además nos ofrecerá una ayuda fehaciente para el éxito de 
la búsqueda del público objetivo que se describe en el siguiente apartado. 
Por otro lado, aunque por el momento más tímidamente, también está presente la cartera de 
algunas entidades financieras como La Caixa con producto muy competitivo. A corto plazo no 
obstante, vemos que esta entidad es la única que ofrece unas viviendas realmente 
competitivas, las demás van rebajando el precio a medida que ven que no llega el momento de 
la venta, pero por ahora el producto que ofrecen no tiene las mismas características que las 
viviendas de protección oficial o las nuestras. Lo que más nos puede llegar a preocupar de las 
entidades financieras es la capacidad y el poder de decisión que pueden asumir y repercutir en 
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el precio final de las viviendas, pero para esta primera promoción en principio no nos supone 
un peligro significativo.  
4.2 PÚBLICO OBJETIVO 
Para desarrollar el Plan de Marketing, una de las variables más destacables que debemos 
estudiar a conciencia es nuestro público objetivo. Es evidente que sin clientes ninguna 
empresa tiene razón de ser. Por ello, es de vital importancia que sepamos enfocar nuestro 
producto desde una visión inteligente, para llegar a conocer los deseos e inquietudes del 
posible cliente con el fin de elaborar un producto acorde a sus necesidades. 
Para ello hemos elaborado un estudio basado en 3 pilares fundamentales: en primer lugar, un 
estudio de la cartera inmobiliaria pública como mayor muestra representativa de la 
competencia (ver apartados 4.1.1 y 4.1.2), el cual nos ha mostrado que el sector que más 
viviendas de protección oficial solicitó el año pasado fue el sector joven, motivo por el cual 
será también nuestro mercado meta. En segundo lugar hemos realizado una encuesta que nos 
ha facilitado datos reales, nos ha permitido conocer las preferencias básicas y expectativas que 
cada individuo tiene, y finalmente en tercer y último lugar, hemos analizado estadísticas 
anuales sobre la situación económico-social de la juventud. Con toda esta información 
recopilada, acabaremos de confeccionar nuestras viviendas y realizaremos una cuenta de 
resultados previsional para conocer la viabilidad de la empresa teniendo en cuenta los criterios 
establecidos a través de toda esta información recopilada. 
4.2.1 ESTUDIO DE MERCADO 
4.2.1.1 Estudio de campo: Encuesta 
La encuesta realizada a 50 jóvenes nos va a proporcionar información real muy valiosa acerca 
de las preferencias y posibilidades que cada individuo tiene en el momento de elegir entre una 
vivienda u otra. Para la confección final de las nuestras se han tenido muy en cuenta estos 
resultados. Para consultar la encuesta y sus resultados, ver Anexo-Formulario. 
4.2.1.2 Estadísticas socio-económicas 
· Estadísticas Observatorio Joven de la vivienda 
Según el último informe del Observatorio Joven de la Vivienda del Consejo de la Juventud de 
España, realizado en el tercer trimestre del 2011, Cataluña es de las pocas comunidades 
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autónomas en las que el esfuerzo económico que implicaría adquirir una vivienda libre para 
una persona joven y para un hogar joven ha disminuido a lo largo del último trimestre. 
 
 Figura 4.13 Coste de acceso a una vivienda en régimen de propiedad con el precio medio de mercado. 
Fuente: CJE (Consejo de la Juventud de España) 
Sin embargo, no puede afirmarse que las condiciones socioeconómicas para que los y las 
jóvenes lleven a cabo sus respectivos proyectos residenciales hayan experimentado una 
mejora sustantiva. En primer lugar, debido a la débil rebaja del coste de acceso al mercado de 
la vivienda en propiedad (que en Cataluña sigue siendo especialmente oneroso, al suponer el 
60,6% del salario medio de una persona joven y el 39,4% de todos los ingresos netos de un 
hogar joven). En segundo lugar, debido a la creciente precariedad laboral que amenaza la 
capacidad adquisitiva de las personas jóvenes y sus aspiraciones de hacer frente a la compra o 
alquiler de una vivienda. En Cataluña, la tasa de paro entre la población joven continua 
avanzando con celeridad, al mismo tiempo que, en apenas un año, la tasa de temporalidad ha 
crecido del 30,4% del tercer trimestre de 2010 al 35,2% del tercer trimestre de 2011. 
No obstante, a pesar de la difícil situación que se vive en Catalunya, si la comparamos con el 
resto del país, descubriremos entre otras cosas, que la situación en la primera es algo mejor. A 
continuación se muestra una gráfica con la evolución de los datos obtenidos sobre la Tasa de 
emancipación (entendiendo como tal el porcentaje de personas que viven fuera del hogar de 
origen respecto del total de personas de su misma edad): 
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Figura 4.14 Población joven en Catalunya en el tercer trimestre de 2011. Fuente: CJE 
 
 
Figura 4.15 Población joven en España en el tercer trimestre de 2011. Fuente: CJE 
 
A pesar de los valores poco diferenciales que sitúan la tasa de emancipación en Catalunya por 
encima del resto del estado, los datos obtenidos muestran un baremo de edad comprendido 
entre los 18-24 años realmente bajo, aunque en parte comprensible puesto que es una edad 
en la que vivir en casa de los padres entra dentro de la normalidad. Los datos más relevantes 
nos los muestra el baremo comprendido entre los 24 y los 34 años, totalmente desencajado a 
la edad y necesidades básicas del individuo. 









Figura 4.16 Condiciones laborales de la población joven (1). Fuente: CJE 
Desde el punto de vista laboral, cada vez hay menos personas jóvenes que estén trabajando. 
Entre los hogares jóvenes ya existentes, la probabilidad de no tener ingresos salariales va en 
aumento. En Catalunya hay 451.603 personas jóvenes sin ningún tipo de ingreso y 335.344 
personas con un salario temporal limitado para hacer frente a la emancipación. 
 
Figura 4.17 Condiciones laborales de la población joven (2). Fuente: CJE 
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Tan sólo el 55,8% del total de la población joven está asalariada (un -0,3% frente al 56,1% del 
tercer trimestre de 2010). De este grupo, un 36,2% tiene contrato indefinido y el 19,6% 
restante temporal. Del total de estos contratos temporales, el 84,7% son contratos de menos 








Figura 4.18 Gráfica (1) condiciones laborales población 
joven                                                                                                 Figura 4.19 Gráfica (2) condiciones laborales de jóvenes 
Fuente figuras 4.18 y 4.19: CJE 
En términos económicos, la capacidad para empezar a asumir el importe de una hipoteca 
media por una vivienda libre, a pesar del descenso de los precios de compraventa, sigue 
siendo escasa. A continuación se muestra una gráfica de la capacidad adquisitiva de la 
población joven: 
Figura 4.20 Capacidad adquisitiva población joven. Fuente: CJE 
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Seguidamente, analizamos por una parte el coste medio de una vivienda, por otra parte el 
precio máximo tolerable de compra según el salario (ver tabla 4.20) y finalmente la superficie 
máxima tolerable de compra: 
 
Figura 4.21 Acceso a la vivienda en propiedad. Fuente: CJE 
Como podemos observar, el precio medio de una vivienda libre asciende a los 207.700€, más 
del doble del máximo tolerable que una persona joven podría llegar a pagar (102.825,43 euros) 
y a 128.000€ en el caso de una vivienda de protección oficial, con una variación de precio entre 
ambas de un 19,67%. Los datos de la tabla anterior también nos muestran que la diferencia de 
precio entre una vivienda libre nueva y una vivienda libre de segunda mano es tan sólo del 
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2,78%, un dato interesante a tener en cuenta, puesto que refleja que las viviendas de segunda 
mano no serían competencia por el precio (cuestan prácticamente lo mismo que unas 
viviendas nuevas). Otro dato relevante es la variación de precio abismal entre una vivienda 
libre (207.700€) y una de protección oficial (128.800€) situada en torno al 38,7%. 
Si hacemos números, nos percatamos que un joven tendría que reservar más del 60% de su 
salario para hacer frente al pago inicial de una hipoteca media y más del 39% en el caso de un 
hogar joven. Esto sin tener en cuenta la entrada inicial que deberán hacer, que en el caso de 
un asalariado supone 3,7 veces su salario anual y 2,4 veces en un hogar joven. 
 
Fig. 4.22 Precio máximo tolerable de compra en Euros         Fig. 4.23Coste de acceso a la vivienda en propiedad 
Fuente figuras 4.22 y 4.23: CJE 
 
Por otro lado observamos que la superficie máxima tolerable de compra para un asalariado es 
de 49,5 m2, y 76,1 m2 para un hogar joven, un dato también muy relevante y significativo para 
la confección de nuestras viviendas. 
Si ahora comparamos la capacidad adquisitiva (mostrada en la tabla 4.20) con los precios 
máximos  a los que una persona joven podría hacer frente ante la compra de una vivienda 
libre, nos percatamos que una persona entre 18 y 34 años debería cobrar más del doble de lo 
que cobra actualmente para poder comprar una vivienda, es decir el salario medio de una 
persona joven en Cataluña debería ser un 101,99 % superior al actual. 
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Figura 4.24 Ingresos mínimos para adquirir una vivienda nueva libre. Fuente: CJE 
 
En el caso del alquiler, un joven podría tolerar como máximo 421,9€ al mes para no destinar 
más del 30% de su salario a ello, o 648.87€ si se trata de un hogar joven. 
Figura 4.25 Acceso a la vivienda en alquiler. Fuente: CJE 
 
El análisis de toda esta información confluye en las siguientes conclusiones que se consideran 
más importantes para VLC: 
· Tan sólo el 48,2% de media de los jóvenes españoles están emancipados. Si bien es cierto 
que la media la rompe el baremo de edad comprendido entre los 18 y 24 años con un 9,9% del 
total, pero le sigue un 53,1% entre los 25 y 29 años, y un 76,9% entre los 30 y los 34. 
· Tan sólo el 55,8% de media de los jóvenes españoles están asalariados. De estos, el 29,8% 
tiene un contrato temporal de menos de un año. 
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· El precio máximo tolerable de compra para un hogar joven es de 158.144,01€ y para un 
asalariado 102.825,43€. 
·  La superficie máxima tolerable de compra para un asalariado es de 49,5 m2, y 76,1 m2 para 
un hogar joven. 
· El precio máximo tolerable de alquiler para un hogar joven es de 648,87€/mes y para un 
asalariado 421,90€/mes. 
4.2.2 CONCLUSIONES PÚBLICO OBJETIVO 
Por una parte, gracias al estudio de la competencia sabemos que el tipo de vivienda que más 
se asemeja a la nuestra es la de protección oficial. Por este motivo hemos estudiado el perfil 
de sus inscritos; su media de edad, los ingresos máximos que podrían asumir, el número de 
miembros por vivienda y finalmente el régimen más demandado.  
1) Nos encontramos  con que la media de edad de los candidatos que solicitaron más 
viviendas de protección oficial el año pasado se sitúa entre los 18-35 años, por lo tanto 
nuestras viviendas estarán enfocadas a este sector.  
2) Las solicitudes atendiendo al número de miembros son mayoritariamente de 1 y 2 
miembros, por lo que nuestras viviendas no serán excesivamente grandes, pero 
tampoco serán de 40 m2, puesto que nuestra concepción de vivienda digna no nos lo 
permitiría. 
3) Los valores máximos de ingresos de los solicitantes se sitúan entre 101,75€ - 385€ y 
385€ - 643,25€ mayoritariamente. Qué más quisiéramos que dar cobertura de 
mercado a todos aquellos con unos ingresos menores a 385€, pero es inviable porque 
si no obtendríamos beneficios y nuestra empresa no tendría razón de ser. 
4) Según las preferencias por el régimen de obtención, en primer lugar se halla el 
alquiler, en segundo lugar el alquiler con derecho a compra y en tercer lugar la 
compra. Mediante la cuenta de resultados previsional se estudió la viabilidad de la 
empresa si las viviendas se destinaran íntegramente al alquiler, pero el resultado fue 
negativo. Posteriormente se hizo otro estudio de la viabilidad destinando la mitad de 
las viviendas a alquiler y la otra mitad a compra, pero el retorno de la inversión no se 
daba hasta al cabo de 5 años, y a partir de este momento los ingresos al año por 
alquiler serían muy limitados, por lo que tampoco tendría sentido tirar adelante con 
nuestra empresa. Por lo tanto, la única vía posible era la de destinar las viviendas a 
compra. No obstante, según el estudio de campo pudimos comprobar cómo la mayoría 
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preferiría comprar una vivienda en vez de alquilarla si sus ingresos se lo permitieran. 
Aquí es donde entra en juego el estudio realizado del Consejo de la Juventud de 
España, aportándonos los datos necesarios para fijar los precios y las superficies 
máximas asumibles de las viviendas. 
5) Finalmente la última cuenta de resultados previsional (ver Anexo-Plan económico 
financiero) nos muestra la viabilidad de nuestra empresa teniendo en cuenta la 
confección de las viviendas acorde a las limitaciones del sector joven de la población. 
Por lo tanto, éste será nuestro público meta. 
 
4.3.- ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN INTERNA DE LA EMPRESA 
Después de analizar la situación externa a la empresa y detectar todos aquellos factores ajenos 
que nos podrían perjudicar en la promoción de nuestras viviendas, vamos a estudiar los puntos 
fuertes y débiles de nuestra empresa para poder valorar finalmente el éxito o fracaso que 
podrá tener VLC. 
A pesar de la voluntad y las ganas de invertir nuestro tiempo, dinero e ilusiones en una 
empresa, debemos ser conscientes de nuestras posibilidades y de las probabilidades de éxito o 
fracaso que pueda tener nuestro producto antes de lanzarlo al mercado. Toda empresa tiene 
una razón de ser, no podemos entrar en el mercado con la esperanza de tener suerte. 
Debemos anticiparnos al futuro y prever que realmente nuestra empresa cumplirá su misión y 
objetivos. Por ello es muy importante obtener una respuesta positiva de las siguientes 
preguntas; ¿Existe realmente una correspondencia entre el producto que pretendemos lanzar 
y los objetivos que queremos lograr? ¿Posee la empresa los puntos fuertes requeridos para dar 
soporte a ese lanzamiento? 
Podemos responder que realmente existe una correspondencia entre el producto que 
pretendemos lanzar y los objetivos que queremos lograr. Uno de nuestros objetivos a corto 
plazo, razón de ser de la solvencia y continuidad de la empresa, es la venta de todas las 
viviendas. Las viviendas las hemos diseñado de una manera lógica e inteligente, estudiando las 
necesidades del público, situación preferente y presupuesto máximo a pagar. Puesto que el 
precio marcado de éstas es el máximo que hoy día puede asumir un joven o un hogar joven  
(según el consejo de la juventud de España, 158.144,01€ para las viviendas de 80 m2 y 
102.825,43€ para las viviendas de 60 m2. Ver Figura 4.21 y apartado 6.3 del presente Plan de 
empresa), contamos con la venta íntegra de estas viviendas antes de la finalización de la obra. 
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Existe tal correspondencia porque hemos diseñado un producto para que funcione, sea del 
agrado y esté al alcance del público objetivo. 
Por supuesto creemos que la empresa reúne los puntos fuertes requeridos para dar soporte a 
este lanzamiento: reunimos el capital para llevar a cabo la construcción, la empresa está 
perfectamente organizada y tenemos las herramientas necesarias para luchar contra la 
competencia porque ofrecemos un producto muy seductor que mejora su oferta.  
Los beneficios obtenidos lógicamente no son los máximos que se podrían obtener, pero 
equivalen al 288% de la inversión inicial. Se ha conseguido crear unas viviendas de calidad, 
energéticamente eficientes y a un precio asequible para los jóvenes. Somos conscientes que 
nos lanzamos al mercado en una época difícil, pero quizás en otra época no hubiera tenido 
razón de ser. 
Además, si hay una cosa segura es que, en mayor o menor medida, el mercado inmobiliario 
siempre estará activo; ¡todo el mundo necesita un hogar! y según el estudio de mercado, el 
público prefiere comprar una vivienda antes de alquilarla si su economía se lo permite (Ver 
Anexo-Formulario). Nosotros hemos tenido en cuenta ese dato, y fijamos un precio asumible 
por el público objetivo. 
Por otra parte, hemos estudiado a la competencia y constatamos que a pesar de haber 
diversas empresas y entidades financieras dedicadas al outlet inmobiliario, no hemos podido 
contactar con ninguna empresa promotora y constructora de viviendas low cost. Contamos 
pues con el hecho de que “VLC” es una de las empresas (si es que hubiera más, aunque no las 
hayamos detectado) pioneras en este producto, cosa que nos ofrece una ventaja para 
posicionarnos en el mercado. 
Otro punto a favor es que la filosofía 'low cost' está de “moda”.  Esta filosofía no deja de 
congregar adeptos a un modo de vida práctico, básico y económico. Hoy en día, lo que para 
muchos es una manera de hacer frente a la crisis, se ha convertido en un nuevo modo de 
consumo que ha creado un nuevo perfil de consumidor. Los consumidores gastan ahora de 
una manera más inteligente y son cada vez más críticos: quieren saber qué se les ofrece y en 
función del resultado saben cuánto están dispuestos a pagar.  
VLC cree en la innovación, en la funcionalidad y en la practicidad de la vivienda, sin olvidar la 
calidad en el servicio, dejando atrás todo aquello que se escape de estos parámetros y 
arrinconando la especulación inmobiliaria.  
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4.4.- OPORTUNIDAD DE MERCADO. DAFO 
 
Después del análisis interno y externo de la empresa, debemos estimar las posibilidades de 
éxito de nuestra empresa y valorar si realmente existe una oportunidad de mercado para 
nosotros. Ver Gráfica en Anexo-DAFO. 
4.4.1.- ANÁLISIS INTERNO: DEBILIDADES Y FORTALEZAS 
 DEBILIDADES:  
• Empresa de nueva creación. VLC es una promotora y constructora de nueva creación, 
con recursos humanos y económicos limitados que surge como resultado del trabajo y 
desarrollo de una buena idea que debe abrirse un largo y quizás tortuoso camino para 
lograr este objetivo. Somos conscientes de ello, y como cualquier otra empresa en sus 
inicios, tendremos que pasar esta etapa trabajando duro por conseguir mantener a 
flote nuestra empresa. 
 
• Tímida experiencia en el sector a nivel comercial y de gestión. Al ser una empresa de 
nueva creación jugamos con esta desventaja, pero lo solucionaremos surtiéndonos de 
profesionales para asesorarnos y guiarnos hacia el buen camino. 
 
• Leve presencia en el mercado actual. VLC es una empresa de nueva creación, motivo 
por el cual la presencia en el mercado actual será realmente modesta en un principio. 
Tendremos que diseñar una buena estrategia de comunicación para llegar a oídos del 
público objetivo. 
 
• Obstáculos a la financiación. Como cualquier inicio de una empresa, se necesita 
realizar una gran inversión para crear una buena estructura empresarial. Para ello 
necesitamos capital social y el soporte de una entidad financiera. Sabemos que la 
Banca puede ser un lastre para llevar a cabo este inicio empresarial y nos lo puede 
poner muy difícil para la concesión de crédito. Sin embargo, si todos los socios de la 
empresa conseguimos reunir un capital importante y además conseguimos que la 
Entidad financiera crea en nuestro producto, además de estar respaldados por unos 
buenos avalistas, obtener la financiación puede ser un camino algo más sencillo de lo 
que pensamos.  
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 FORTALEZAS: 
• Conocimiento de las necesidades del mercado: coste, funcionalidad e innovación. El 
estudio de mercado nos ha permitido conocer las necesidades del público objetivo y 
comprender aquello que nuestros clientes demandan con la finalidad de crear un 
producto adaptado a lo que se solicita. Hemos desarrollado una idea para mejorar el 
producto inmobiliario actual y para replantearlo a medida que se descubran las 
necesidades de cada momento. Todo esto es algo que nos hace salir al mercado con 
una ventaja que nos permitirá afrontar con mayor éxito la difícil entrada al mercado 
inmobiliario, puesto que sabemos prácticamente con certeza que será bien acogido 
por el público al que va dirigido. 
 
• Estudio de todas las variables posibles para logar el precio más económico. Dejando 
atrás tanta especulación inmobiliaria pero sin olvidar el beneficio económico que 
debemos obtener, hemos enfocado todo nuestro producto desde un punto de vista 
puramente económico y sostenible para reducir los costes de producción y de uso. 
Hemos logrado fijar el precio de venta a las posibilidades económicas del sector joven 
de la población y obtener un beneficio del 288% de la inversión inicial. 
 
• Agrupación de todos los beneficios que ofrece la competencia. Si bien es cierto que 
nosotros no ofrecemos nada en particular que no ofrezcan ya las empresas de la 
competencia, en contrapartida podemos afirmar que ofrecemos todo lo mejor: 
calidad, precio, eficiencia energética y localización. Sin pasar por sorteos.  
 
• Filosofía low cost; Buena relación calidad-precio. Uno de los objetivos de la empresa 
es lograr una imagen de marca consagrada, asociando su producto inmobiliario a un 
producto que obedezca sobre todo a la relación calidad-precio. Actualmente la 
filosofía low cost está de “moda” y no deja de congregar adeptos. Es un modo de 
consumo que ha creado un nuevo perfil de consumidor y que para muchos es una 
manera de hacer frente a la crisis con rapidez e inteligencia. 
 
• Apuesta por la sectorización del mercado. A diferencia de otras empresas del sector, 
que construyen viviendas para todo tipo de público, nosotros hemos pensado en crear 
un tipo de vivienda focalizada a un público en concreto para poder adaptarnos y 
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dedicar nuestro proyecto únicamente a sus necesidades y crear así un producto 
óptimo para ellos. 
 
• Conocimiento del producto a nivel técnico. La empresa está creada por un equipo de 
técnicos profesionales con conocimientos y experiencia demostrable y suficiente como 
para crear un producto con unas prestaciones finales satisfactorias. 
 
• Concienciación medioambiental. La reducción del consumo de energía y de las 
emisiones de gases de efecto invernadero es algo elemental a tener en cuenta en el 
desarrollo de cualquier construcción. Tomar conciencia sobre la salud medioambiental 
y el empeño en mejorar y evitar su deterioro nos lleva a mantener la presencia de 
componentes energéticamente eficientes en nuestros edificios. 
 
 
4.4.2.- ANÁLISIS EXTERNO: AMENAZAS Y OPORTUNIDADES 
 AMENAZAS: 
• Situación socioeconómica desfavorable. Tal y como hemos podido observar, la 
situación externa a la empresa es complicada para implantar nuevas viviendas; la tasa 
de paro alcanza valores históricos y los ingresos de la población son en muchos casos 
escasos. Por ese motivo “VLC” diseña unas viviendas Low Cost con el fin de mejorar lo 
presente y estudia desde ahora la antesala de lo que será la construcción del futuro, 
para estar presentes y  preparados para lo que la construcción nos prevenga. 
 
• Competencia agresiva: VPO y cartera inmobiliaria de las entidades financieras. 
Actualmente consideramos la cartera de viviendas de protección oficial como la 
amenaza más fuerte y directa, pero también tenemos que tener en cuenta los activos 
inmobiliarios de la Banca, que son muchos y variados. 
 
• Posible entrada con fuerza de la Banca. Como comentamos, actualmente la amenaza 
más fuerte son las VPO, pero en cualquier momento la Banca puede dar un giro 
inesperado y asumir unas pérdidas con tal de sacarse de encima gran parte de los 
activos inmobiliarios que tiene en depósito. Si baja considerablemente el precio de sus 
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viviendas, se convertirá en un elemento clave que podrá condicionar el seguimiento de 
nuestra empresa. 
 
• Posible desconfianza hacia el término “low cost”. En los últimos años y fomentado en 
parte por la mala situación económica, nos hemos familiarizado con el término “low 
cost” aplicado a muchos productos que años atrás ni siquiera nos hubiéramos 
imaginado, como aerolíneas, muebles o festivales de música. No obstante, todavía no 
se contempla este término aplicado al ámbito inmobiliario. Sí que existen empresas de 
venta de inmuebles dedicadas al “outlet” de pisos, pero no se han construido pisos de 
nueva creación con las características que le confieren el nombre de “low cost”. De ahí 
nace una posible desconfianza en un primer momento, pero creemos que al igual que 
pasa con el resto de productos “low cost” que responden satisfactoriamente a la 
relación calidad-precio, conseguiremos ganarnos la confianza del público.  
 
• Diseño práctico pero poco habitual, especialmente el exterior. El hecho de tener las 
plazas de garaje por encima de la cota de calle, es algo que nos permitirá ahorrar 
mucho dinero en el presupuesto de ejecución material, pero por otra parte nos puede 
suponer una barrera de entrada a posibles clientes por falta de familiaridad estética. 
 
 OPORTUNIDADES: 
• Necesidad social de un cambio en un sector clave en la economía. Por todos es 
sabido que es necesario cambiar muchos aspectos relacionados directamente con la 
gestión económica en el sector de la construcción y aprender de los errores que se han 
cometido en los últimos años, con el fin de no volver a poner en juego algo tan básico 
como es la vivienda. “VLC” se compromete con este proyecto y apuesta por estudiar 
las posibles variables que podrán ayudar a cambiar esta situación y hacer de la 
vivienda un bien de servicio y no de lujo. 
 
• Posicionamiento como una de las empresas que formen parte del nuevo marco que 
deberá marcar los pasos de la construcción del futuro. Llevamos ya 6 años 
escuchando en todos los medios de comunicación que el mundo se enfrenta a una 
crisis económica y financiera. Hay que recordar que esta no es la primera crisis que 
presencia el mundo y al igual que ha pasado en anteriores ocasiones, tarde o 
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temprano se conseguirá salir de ella. Cuando llegue el momento en que la 
construcción emerja de nuevo, nosotros llevaremos ya una larga trayectoria 
analizando las necesidades constructivas que busca la sociedad para poder estar en el 
lugar y en el momento adecuados y ofrecer aquello que se necesite. 
 
• Posibilidad de innovación en diseño, funcionalidad y calidad a un precio razonable. 
Desconocemos ninguna otra empresa que tenga la misma idea de negocio que 
nosotros, al menos hasta el momento, así que creemos en las posibilidades de 
innovación de nuestro proyecto frente a otras empresas. 
 
• Producto competitivo por sus características y su precio. El concepto de la empresa 
tiene elementos que la distinguen del resto de la competencia. Está pensada para 
satisfacernos a nosotros como empresarios, pero sobre todo para satisfacer 
plenamente al cliente, característica difícilmente palpable en el ámbito inmobiliario. 
 
• Oportunidad de adquisición de solares económicos. Actualmente, los terrenos están 
perdiendo valor y los propietarios de estos terrenos se encuentran con serias 
dificultades para conseguir financiación para la edificación. Con este proyecto se 
trataría de abaratar los costes de construcción al mínimo para dar salida y rentabilidad 
a estos terrenos parados, de tal manera que todos ganasen: el propietario del terreno 
obtendría una rentabilidad (no sería la rentabilidad que se obtenía hace 7 años, pero 
sería rentabilidad), los que adquieren estas viviendas verían reducido sustancialmente 
el precio de esta hipoteca de modo que podrían asumirla y finalmente, se daría trabajo 
a más población. También trabajamos en la posibilidad de negociación de una permuta 
con el propietario del terreno. 
 
4.4.3.- CONCLUSIONES 
Después de sopesar las ventajas y los inconvenientes de nuestro negocio, hemos llegado a la 
conclusión de que a pesar de las adversidades hay una puerta abierta para nosotros en el 
mercado inmobiliario.  
Consideramos que la creación de este nuevo concepto de vivienda más “social”, más práctica, 
más “servicial” es algo que puede tener una gran repercusión en el ámbito de la construcción, 
puesto que lo que la sociedad reclama hoy en día no es una vivienda situada en una de las 
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mejores zonas de la ciudad, con todo tipo de lujos y comodidades, sino simplemente lo que su 
nombre indica, una vivienda donde poder vivir cómodamente. 
A pesar que cada vez hay más productos de los que la gente prescinde, la vivienda es un bien 
que nadie puede excluir. Por lo tanto, el hecho de crear un producto teniendo en cuenta las 
limitaciones del consumidor, nos garantiza como mínimo, que está a su alcance. 
Por otra parte, la gente se lo piensa mucho antes de invertir en viviendas por miedo a no 
poder pagar la hipoteca. Con esta iniciativa, se pagaría un 25% menos que en una hipoteca 
tipo actual, cosa que sería objeto de muchos jóvenes con ganas de empezar una nueva vida 
independiente. 
De cara al mercado de alquiler, para inversores inmobiliarios, también sería una buena opción 
dado que invertirían en precios un 25% más económicos que en la actualidad y a pesar de que 
el precio del alquiler también sería más barato que los actuales, podrían explotarlo con una 
mayor rentabilidad. Por poner un ejemplo, si un piso tipo vale 200.000 € y uno nuestro vale 
150.000 y en el mercado del alquiler actualmente por este piso tipo se pagan 600 euros, por 
uno nuestro el inversor podría ponerlo en alquiler por 500, en vez de por 400 €. Esto ya 
representa una rebaja sustancial para el inquilino y sin embargo supone una rentabilidad 
mayor para el inversor. 
La oportunidad de mercado está  porque ofrecemos un producto de calidad con un precio 
inferior al de la competencia, con un diseño bueno y sostenible. Hemos tenido en cuenta los 
estudios de fuentes fidedignas en relación a la situación económica e inmobiliaria actual y la 
opinión del público objetivo para la confección de nuestras viviendas, con el fin de crear un 
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5 PLAN ESTRATÉGICO 
5.1.- OBJETIVOS 
A continuación se van a describir los objetivos se quieren alcanzar en la empresa. Se han 
dividido en dos sectores temporales; a corto plazo y a largo plazo. Somos conscientes que es 
posible que fracasemos en algún ámbito, pero desde luego intentaremos que no suceda y en 
caso de que así fuera, estudiaremos las directrices a seguir para cambiar la situación y 
rectificarla en el menor tiempo posible. 
A Corto Plazo 
· Lograr liderazgo en costes de viviendas de nueva construcción, ser  los más baratos. 
· Posicionarnos como una promotora y constructora de viviendas low cost en Barcelona 
ciudad. 
· Alcanzar un beneficio económico que permita a los socios emprendedores subsistir en 
nuestra actividad diaria y nos dé la libertad de poder seguir investigando en nuestro proyecto. 
Lo importante es obtener un beneficio mínimo que nos permita estar en el mercado y seguir 
evolucionando para más adelante, conformar una de las empresas mejor preparadas para 
formar parte de la nueva generación que dará paso a la construcción del futuro.  
· Lograr unas ventas de todas las viviendas y locales comerciales antes de la finalización de la 
obra. 
· Lograr un reconocimiento social, es decir, que la gente esté al corriente de nuestra empresa, 
que haya oído hablar de nuestro producto y conozca sus características. Con esto 
conseguiremos por una parte que las personas interesadas en una vivienda nos tengan en 
consideración, y por otra parte, que puedan influenciar en la elección de nuestras viviendas a 
un familiar cercano o amigo. 
· Ser una empresa respetuosa con el medio ambiente. VLC conoce la problemática 
medioambiental y se preocupa por preservar el medio ambiente y evitar su deterioro y 
explotación. Para ello involucraremos aspectos sostenibles y de eficiencia energética en el 
diseño de nuestras viviendas. 
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· Crear nuestras viviendas bajo una visión de aspectos diferenciales frente a la oferta del 
mercado actual. Esto nos permitirá distinguirnos de las empresas de la competencia y 
formarnos una identidad única. 
A largo plazo 
· Posicionarnos como una de las promotoras y constructoras líderes a nivel estatal para el 
público al que van dirigidas nuestras viviendas low cost. 
· Crear una marca fuerte. La buena imagen de la marca es un aspecto fundamental para lograr 
el éxito. Crearemos una marca fuerte basándonos en la seriedad, confianza y calidad del 
producto que ofrecemos. 
· Mantener el estudio y mejoras de nuestras viviendas. A medida que los sistemas de 
construcción, los materiales y las energías renovables vayan evolucionando, nosotros 
evolucionaremos con ellos para conseguir estar siempre a la última en innovación y 
desarrollo. 
5.2 ESTRATEGIAS 
Las estrategias son los caminos de acción que deberemos seguir para alcanzar los objetivos 
previstos. Nuestra estrategia se realizará teniendo en cuenta  los datos obtenidos del DAFO; 
los puntos fuertes y débiles, y las oportunidades y amenazas que existan tanto interna como 
externamente a la empresa y que ya hemos estudiado y analizado previamente. 
5.2.1 POSICIONAMIENTO 
a) Liderazgo en costes. Nos posicionaremos como la constructora más barata del 
mercado. 
b) Profesionalidad. Nos posicionaremos como una empresa seria, profesional, de 
confianza e innovadora. Para ello contaremos con un equipo de profesionales capaces 
de realizar un buen trabajo tanto por su experiencia como por su empeño en este 
proyecto empresarial. Buscaremos profesionales motivados, con ilusión y ganas de 
emprender este nuevo camino. Para mantener esta motivación cuidaremos a nuestros 
trabajadores y haremos que se sientan bien en el trabajo mediante una buena higiene 
empresarial. Cuidaremos al detalle nuestra cultura de empresa basada en valores 
como el compañerismo, el trabajo en común y el esfuerzo. 
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c) Marca. Crearemos una marca fuerte que evoque esta imagen de seriedad y 
profesionalidad. Queremos que se nos conozca como la empresa profesional que 
somos y también queremos sacar partido de ello para ganarnos la confianza del cliente 
actual y futuro. 
 
d) Fidelización. Trataremos de cuidar al cliente al más mínimo detalle, desde la primera 
toma de contacto hasta la entrega de llaves. De esta manera conoceremos el grado de 
satisfacción del cliente, lo que además de permitirnos mejorar nuestro producto 
generará en el cliente una buena imagen por nuestra preocupación y compromiso. Si 
el cliente se siente bien atendido hablará bien de nosotros, lo que seguro repercutirá 
favorablemente en la captación de nuevos clientes. 
 
5.2.2 PENETRACIÓN 
a) Precio, calidad y ecoeficiencia. Nuestras viviendas tienen de especial la relación 
calidad-precio que tanto se demanda actualmente. No son más que unas viviendas, 
pero son unas viviendas de nueva construcción, situadas en la ciudad, creadas bajo 
una visión funcional, pensadas desde una perspectiva medioambiental y que cumplen 
con las necesidades del cliente. Todo esto a un precio muy competitivo. 
 
b) Innovación. Hay muchos productos con las características y denominación de “Low 
Cost”, pero ninguno  de ellos asociado a la vivienda. Estos productos están triunfando 
en el mercado, en todos los ámbitos que abarcan (alimentación, aerolíneas, ropa,…) 
porque son productos demandados en la época de escasez que estamos viviendo. 
Nosotros somos pioneros en poner esta denominación “low cost” a unas viviendas. 
Esto nos permitirá una facilidad de penetración en el mercado. 
 
c) Mejoras constantes. Sabemos que las necesidades del público pueden ir cambiando 
con el paso del tiempo. Por ello no debemos bajar la guardia en ningún momento y 
actualizaremos nuestro producto a las exigencias que el cliente nos plantee en cada 
momento. Para ello realizaremos por una parte estudios de mercado con el fin de 
obtener información del público en general, y por otra parte encuestas de satisfacción 
para obtener una información directa de nuestros clientes.  
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d) Facilidades al cliente. Crearemos una página web donde el cliente pueda obtener la 
mayor información posible y donde podrá incluso navegar por la vivienda en la que 
esté interesado mediante un tour virtual. Se trata de aprovechar la oportunidad y 
ponerle las máximas facilidades para que conozca nuestro producto. De tal manera, 
cuando alguien esté realmente interesado en la adquisición de una vivienda, se podrá 
poner en contacto con nosotros vía mail o teléfono y le ofreceremos un asesoramiento 
más personalizado y próximo. 
 
e) Promoción. Tendremos un eslogan y mediante campañas publicitarias nos daremos a 
conocer para llegar al oído de la mayor parte del público posible: “Viviendas Low Cost. 
Diseñadas para ti.” 
 
5.2.3 DIFERENCIACIÓN 
a) Nuevo concepto de vivienda. A pesar de que nuestros bloques de pisos no dejan de 
ser unas viviendas, es decir, que se asemejan a lo que la competencia ofrece, hemos 
pensado en un nuevo concepto de vivienda, vendemos calidad a muy buen precio, lo 
que no se ha visto hasta ahora en el ámbito privado de la construcción,  por lo que las 
probabilidades de éxito aumentan, debido a las exigencias actuales de la clase social 
media; calidad a buen precio.  
 
b) Diseño especializado. Diseñamos las viviendas pensando tanto en el precio (cuanto 
más barato construyamos, más barato podremos vender) como en aspectos 
funcionales y medioambientales. De tal manera, hemos acoplado elementos a 
nuestras viviendas que en cierto modo marcan la diferencia respecto a otras viviendas 
estándares, como por ejemplo una zona exterior común para la Comunidad de 
vecinos, la planta de aparcamiento por encima de la cota cero y el bloque de viviendas 
dividido en dos para poder sacar el máximo rendimiento de la energía natural durante 
todo el día. 
 
5.2.4 CONCENTRACIÓN 
a) Línea de productos única. Nos centraremos en una sola línea de producto que serán 
nuestras viviendas low cost y brindaremos todo nuestro esfuerzo y dedicación a la 
obtención de unas viviendas que cumplan estrictamente con la relación calidad-precio, 
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que se adapten a los nuevos materiales y formas de construcción, que tengan en 
consideración la preservación medioambiental y que se renueven en el paso del 
tiempo según las necesidades del público. 
 
b) Segmentación del público. Otra estrategia que hemos seguido es la de segmentar el 
público al que va dirigido nuestro producto. Con esta acción lograremos focalizar y 
adaptar nuestro producto concretamente a sus necesidades y crearemos un producto 
especialmente para él. Sabemos que el hecho de segmentar implica perder una parte 
de la posible cartera de clientes, pero preferimos “asegurar” la satisfacción del cliente 
y dirigir nuestro producto en una sola dirección, que intentar abarcarlo todo y ofrecer 
un producto más mediocre para todo el mundo. 
 
c) Limitación geográfica. Limitar geográficamente la zona donde vamos a actuar nos 
permite una mayor manejabilidad de la empresa, al menos inicialmente hasta que nos 
consolidemos en el mercado. En un principio nos posicionaremos en la ciudad de 
Barcelona, ya que como hemos podido constatar a través del estudio de mercado, el 
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6 PLAN DE COMERCIALIZACIÓN 
6.1 CLIENTES Y FIGURAS DE CONTACTO 
Nuestra empresa contará con una plantilla fija de empleados y con una plantilla basculante 
(ver apartado 8. Recursos Humanos). La plantilla basculante estará formada por profesionales 
que garanticen el buen funcionamiento y ejecución de partes puntuales de la obra, por lo que 
recurriremos a empresas externas subcontratadas que nos den este servicio y evitaremos 
tener que contratar a una plantilla fija más extensa. Sabemos que cuantos menos 
intermediarios aparezcan en esta fase, más económico será el precio de contrata final, por lo 
siempre que sea posible evitaremos contratos con terceros. 
A continuación vamos a ver algunas de las empresas subcontratadas figurantes en la obra: 
- Andamiaje y encofrados GRUPO ULMA S.COOP 
- Ventanas y muros cortinas Schüko S.L 
- Grupo Ibergruas 
- RS Instalaciones y reformas integrales 
- Fusteria Pagà S.L 
6.2 PRECIO 
Para fijar el precio de las viviendas, nos hemos basado en el estudio realizado por parte del 
Consejo de la juventud de España (ver apartado 4.2.1). Como podemos observar en la Figura 
4.21, el precio máximo tolerable de compra con tal de que un joven no destine más del 30% de 
su salario en la hipoteca, es de 102.825,43€ y para un hogar joven 158.144,01€. Puesto que 
nuestro público meta es el público joven y nuestras viviendas tratan de ser una alternativa a la 
vivienda de mercado actual, nos hemos limitado a fijar estos precios que sabemos que se van a 
poder asumir. Atendiendo a estas cifras, hemos calculado la viabilidad de la empresa a través 
de la cuenta de resultados previsional con este margen de beneficios y el resultado es una 
rentabilidad de la inversión del 288%. Para el precio de las plazas de parking y trasteros nos 
hemos basado en los precios medios que fijan de las viviendas de protección oficial. 
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Figura 6.1 Tabla de precios. Fuente: Propia 
6.3 PREVISIÓN DE VENTAS 
Debido a los bajos precios de las viviendas, estimamos una previsión de ventas íntegra antes 
de la finalización de la obra. En el cuadro siguiente se muestra la relación de entidades 
vendidas a razón de cada mes: 
 
Figura 6.2 Tabla de previsión de ventas. Fuente: Propia 
6.4 SERVICIOS 
· Servicio post-venta. Un servicio visto como apoyo al producto es otro de los instrumentos 
eficaces para la obtención de una ventaja competitiva. Contaremos con una línea de atención 
al cliente, donde nuestros clientes podrán contactar con nosotros en caso de solicitud de 
información, queja o reclamación por algún defecto de construcción, montaje, o cualquier 
incidencia que surja. Aprovecharemos la oportunidad para conocer el grado de satisfacción del 
cliente de manera gratuita mediante una pequeña encuesta. 
UNIDADES PRECIO UNIDAD TOTAL
Venta de Pisos DE 80 M2 12 158.144                   1.897.728                
DE 60 M2 12 102.825                   1.233.905                
Parkings Todos 24 25.000                      600.000                   
Local 202,80 M2 1 212.940                   212.940                   
202,90 M2 1 213.045                   213.045                   
177,40 M2 1 186.270                   186.270                   
125,40 M2 1 131.670                   131.670                   
Trasteros 9,40 m2 4 3.000                        12.000                      
6,80 m2 6 2.500                        15.000                      
5,4 m2 4 2.000                        8.000                        
TOTAL 4.510.558    
2013 PISOS LOCALES PARKINGS TRASTEROS
AGOSTO  2 de  80 M2 2  2 de 9,40M2
SEPTIEMBRE  2 de  60 M2 2  2 de 9,40M2
OCTUBRE  2 de 80 + 1 de 60 1 de 202,80 M2 3  3 de 6,80M2
NOVIEMBRE  2 de 60M2 1 de 202,90 M2 2  2 de 6,80M2
DICIEMBRE
 2 de 80 + 2 de 60
4
1 de 6,80M2 + 3 
de 5,40M2
ENERO  2 de 80 + 3 de 60 5  1 de 5,40M2
FEBRERO
 4 de 80 + 2 de 60
1 de 177,4M2 + 1 
de 125,40M2
6
MARZO  Entrega llaves
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6.5 DISTRIBUCIÓN 
· Tipo de distribución 
Con tal de optimizar los recursos y evitar el encarecimiento del producto por el uso de 
empresas intermediarias, se ha decidido que el único canal de distribución del que se hará uso 
es la oficina comercial propia de la empresa. Es decir, que se utilizará un canal de distribución 
directo, donde no existan más intermediarios que nuestro propio equipo de venta personal. 
Nosotros mismos contrataremos a nuestro personal comercial para que se encargue de la 
distribución, de modo que la vivienda únicamente tenga que sortear un intermediario (el 
vendedor/comercial) hasta llegar al consumidor. Creemos que esta es una buena manera de 
gestionar la distribución, ya que de otra manera tendríamos que recurrir a agencias 
inmobiliarias o contratar personal comercial externo para que nos ayudaran con el fomento de 
las ventas y de ésta manera, nos ahorraremos unos costes innecesarios. De hecho, a parte del 
ahorro en intermediarios, consideramos también algo positivo el hecho de que nuestro 
producto tan sólo se pueda comprar en nuestras oficinas, cosa que crea en la empresa una 
imagen distinguida y exclusiva que puede ser buena para la confección de nuestra marca. 
Asumiremos las siguientes funciones propias del canal de distribución; 
- Generar demanda 
- Distribuir los bienes 
- Suministrar servicio post-venta 
 
·Punto de venta. 
El primer punto que hemos tenido en cuenta en la elección del número de puntos venta, 
partiendo de una base puramente económica, ha sido el preguntarnos si realmente existe la 
necesidad de esos puntos de venta. Consideramos que hoy en día no hay una manera mejor de 
conocer un producto que mediante internet. Por una parte el cliente tiene la comodidad y 
facilidad de poder familiarizarse con ese producto desde su casa, y a nosotros nos representa 
un ahorro al poder prescindir de personal comercial para esta tarea. 
Sí que es cierto que es necesario tener al menos un punto de venta/negocio donde poder 
comunicarse de manera más directa y personal con el cliente. Es por ello, que hemos 
encontrado una solución para evitar tener que alquilar un local comercial, basada en destinar 
un espacio de la misma sede central de la empresa a este fin. 
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6.6 PLAN DE COMUNICACIÓN 
Creemos en la importancia de la promoción para informar, persuadir y recordar las 
características, ventajas y necesidades que el producto satisface, con el fin de estimular el 
consumo de nuestro producto. 
Si bien sabemos que la calidad de un producto es vital para mantener la fidelidad de un cliente, 
no lo es todo. Factores como la promoción influyen decisivamente en ello, ya que recuerdan la 
existencia del producto y de sus ventajas e innovaciones. 
Además, la promoción también nos podrá ayudar a crearnos una buena imagen, diferenciación 
del producto y un posicionamiento, tanto de la empresa como del producto. Tener una buena 
imagen de la marca es un factor que influye positivamente en las ventas. Si además nos 
diferenciamos del resto de competidores, al consumidor le haremos ver que ofrecemos un 
buen producto dentro del sector de la construcción. 
· Instrumentos de la promoción. 
Entendiendo que hay dos maneras de publicitarse, de forma suave o agresiva, nuestra 
empresa se publicitará de manera suave, buscando crear una buena imagen de la marca a 
largo plazo. Creemos que de cara al futuro es mejor para posicionarnos de un modo más 
fuerte como empresa. 
· Estrategia de publicidad. Medios publicitarios 
Para llevar a cabo una campaña publicitaria, deberemos diseñar una estrategia atendiendo a 
estos conceptos: 
- Objetivos: Informar, persuadir, recordar. 
- El mercado meta: Jóvenes de 25 a 34 años. 
- El presupuesto: 12.000 € 
- El mensaje: Viviendas low cost; calidad-precio-funcionalidad. 
- Los medios de comunicación: Internet y exterior. 
- Frecuencia y momento de comunicación: Durante cuatro meses, antes de la 
finalización de la obra. 
- Cumplimiento de las leyes reguladoras de la publicidad 
Consideramos que los medios de comunicación más adecuados para promocionar nuestro 
producto son los siguientes: 
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1. Internet.  
- Es el medio de comunicación más utilizado actualmente. 
- Tiene una gran cobertura de mercado. 
- Actualmente casi todo el mundo dispone de internet en su dispositivo móvil u 
ordenador portátil, lo que asegura que llega a la mayoría de público en cualquier 
lugar. 
- Nos anunciaremos en portales de prensa, puesto que tienen una buena cobertura 
de mercado y transmiten seriedad. 
- Crearemos un anuncio corto e impactante enlazado a nuestra página web con la 
intención de que visiten nuestra página y conozcan más sobre nosotros. La página 
web es www.viviendaslowcost.com. 
2. Exterior. 
- Mediante un mensaje sencillo pero resultante, nos publicitaremos en paneles de 
paradas de metro y en la misma obra. 
- A parte de ser una buena estrategia para darnos a conocer, también servirá para 
reforzar la identidad de la marca. 
- Una de las ventajas que tiene es que va a llegar a gran cantidad de público y es un 
mensaje fijo, que se podrá ver y leer tantas veces como se quiera. Además, 
estudiaremos aquellas paradas de metro con mayor frecuencia de tránsito de 
personas, como por ejemplo “Sants Estació” y nos publicitaremos allí. Creemos 
que es preferible colocar  estratégicamente muy pocos anuncios de este tipo, que 
anunciarnos en más zonas con el mismo presupuesto, pero sin saber a cuánta 
gente vamos a llegar. 
- En la obra, mediante el panel donde se informa de la empresa constructora que 
lleva a cargo la ejecución de la misma, pondremos nuestro nombre de empresa, 
que es muy explícito de por si, y en la parte inferior añadiremos nuestra dirección 
web.  
 
3. Televisión y prensa 
- Nos pondremos en contacto con algún diario nacional y canal de televisión para 
que nos entreviste y dé una visión pública de nuestro proyecto. Con esto 
conseguiremos de una manera gratuita publicitarnos y dar a conocer nuestra 
empresa. En la entrevista, pondremos en conocimiento las ventajas que supone 
adquirir un piso de nuestra empresa, además de indicar nuestro contacto. Esta 
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publicidad gratuita y eficaz la llevaremos a cabo entre los meses de agosto y 
octubre. 
 
· El mensaje publicitario. 
Como requisito para establecer una buena comunicación y cerciorarnos de que el mensaje 
publicitario que estamos emitiendo es óptimo y eficaz, debemos establecer unas pautas en el 
mensaje, tales como: que llame la atención, que despierte el interés, desate el deseo y 
provoque una actuación. 
Otros requisitos básicos para que se cumpla la efectividad del mensaje serán la comprensión 
del mensaje, que informe, que sea creíble, que genere confianza y que sea original y creativo. 
Haremos uso de un eslogan para permanecer en el recuerdo de los que lo han oído:  
 “Viviendas Low Cost. Diseñadas para ti.” 
Nos centraremos en crear anuncios que resalten las ventajas que tiene nuestro producto y las 
diferencias que lo distingue de productos de la competencia, y lo haremos de un modo 
honesto, sin la intención de engañar a nadie, puesto que la cultura de nuestra empresa no nos 
lo permitiría y además, un mensaje engañoso podría llevar a nuestra empresa a una situación 
precaria, puesto que todavía no nos hemos posicionado en el mercado y si no nos ganamos la 
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7 PLAN DE OPERACIONES 
7.1 LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA 
La sede central de la empresa se localiza en la Rambla del Poblenou nº 50, muy cerca de 
nuestra primera promoción de viviendas, con buena comunicación desde el metro parada 
Poblenou y los autobuses de las líneas 37, 71, 141, 192 y N6. 
 
Figura 7.1 Plano de situación sede central. Fuente: Google Maps 
 
7.2 RECURSOS NECESARIOS 
Los recursos necesarios para llevar a cabo la empresa son tanto recursos económicos como 
humanos. En el apartado 8 del presente proyecto se hace una descripción de cada uno de los 
profesionales y de su misión en nuestra empresa. En el Anexo- Presupuesto y Mediciones 
quedan reflejadas las descripciones unitarias de todos los recursos materiales de los que 
deberemos abastecernos. 
7.3 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO 
El proceso de ejecución de un edificio es un proceso muy complejo, en el que intervienen 
muchos profesionales y en el que una buena coordinación para cumplir los períodos de 
finalización de cada etapa es algo imprescindible para el buen funcionamiento del conjunto. Es 
por ello que realizar una planificación de obra antes del comienzo de la misma es algo que se 
presume indispensable. En el Anexo-Planificación de obra se podrá observar las actividades en 
las que se divide la obra y el tiempo de ejecución máxima de las mismas. 
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7.4 RELACIÓN DE PROVEEDORES Y SUBCONTRATISTAS 
La adquisición de los materiales para la obra se realizará con empresas proveedoras de 
reconocido prestigio, en cuanto a su solvencia económica, equipos técnicos y calidad de sus 
productos. Los criterios de selección de las empresas colaboradoras serán, principalmente y en 
el orden marcado, los siguientes: 
· Selección de aquellas empresas que posean los productos necesarios y que cumplan con las 
características marcadas en el Pliego de Prescripciones. 
· Selección de las empresas que posean productos de calidad adecuada. 
· Selección de empresas que nos ofrezcan el producto más económico. 
· Selección de empresas cercanas a la obra. 
Todos los suministradores serán evaluados en base a los criterios certificados por A.E.N.O.R y 
formarán parte de la base de datos de suministradores que se mantiene en todo momento 
actualizada. 
Los principales suministradores, cuyas ofertas han servido de base para la realización del 
presente estudio son los que se relacionan a continuación: 
 
Figura 7.2 Tabla de relación de suministradores. Fuente: Propia 
 
Los empresas subcontratadas, han sido seleccionadas teniendo en cuenta los mismos 
requisitos que las empresas proveedoras de material (véase punto anterior). Las principales 
empresas subcontratadas son las siguientes: 
 
MATERIAL SUMINISTRADOR
Piedras naturales Solnhofen Piedra natural S.L
Acero Ferros Salvador, Comercial de ferros i acer S.L, Castells vilaseca
Equipamiento baños Alco
Hormigón Promsa
Bloques, albardillas y adoquines de hormigón Prefabricats Pujol S.A
Prefabricados de hormigón Prefabricats Pujol S.A
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Figura 7.3 Tabla de relación de subcontratistas. Fuente: Propia 
 
7.5 PLAN DE COMPRAS 
En VLC, somos conscientes de la importancia de las compras y aprovisionamientos que se 
realizan en nuestra actividad. Es por ello, que la empresa dispone de un departamento 
exclusivo y una red de información, fruto de la investigación de mercados, que garantiza una 
seguridad para la ejecución. 
Las características de los productos y/o servicios adquiridos en el exterior, es un factor clave 
para la ejecución de las obras. Por ello, es un principio en VLC: 
- Identificar claramente los requisitos de compra. 
- Definir con todo detalle, además de los datos generales de compra, todos y cada 
uno de los requisitos para la aprobación del producto y/o servicio (especificaciones 
de calidad, procedimientos, equipos, % reciclabilidad del producto, etiqueta 
ecológica, % recuperación, medidas y condiciones de seguridad, marcado CE...). 
- Encargar los trabajos a proveedores previamente evaluados y calificados aptos. 
- Revisar los contratos o pedidos escritos antes de su salida al proveedor. 
- Siempre que sea preciso se realizarán verificaciones de los productos en las 
instalaciones del proveedor. Se hará constar en el pedido, o bien, se deberá llegar 
PRODUCTO SUBCONTRATISTA
Andamiaje y encofrados Grupo ULMA S.Coop
Ventanas y muros cortinas Schüko S.L
Gruas Grupo Ibergruas
Instalaciones RS Reformas e instalaciones integrales
Carpintería de madera Fusteria Pagà S.L
Carpintería metálica Aramatica
Impermeabilización cubiertas Pearte S.L
Pinturas Pinturas Vafrem S.L
Aislamiento proyectado Aïllaments Rogilkar
Falsos Techos y divisiones interiores pladur RS Reformas e instalaciones integrales
Revestimientos, aplacados Level
Pavimentos Gres Sant josep S.L, Fusteria Pagà S.L
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a un acuerdo, previa información del tipo y alcance de la inspección y control a 
efectuar. La verificación será realizada por una persona cualificada. 
Proceso de compra 
La “Decisión de compra” la llevará a cabo el Departamento de Compras para productos y/o 
servicios secundarios y auxiliares, pero para compras principales por el importe o la relevancia 
en el proyecto, será el Comité de Dirección quien tome la decisión de la compra, que se 
plasmará en los siguientes documentos: 
- Pedido escrito y si procede Contrato. 
- Pedido verbal. 
1.- Pedido escrito. Deberá definir con todo detalle, además de los datos generales de compra, 
todos y cada uno de los aspectos del producto o servicio, en cuanto a normas, 
especificaciones,… que supongan  un aseguramiento de la calidad para la adquisición de los 
mismos. Los pedidos se firmarán en señal de revisión y aprobación por una persona 
responsable. 
Cuando lo requieran las características técnicas o monetarias del bien a adquirir, y siempre en 
el caso de estimarlo oportuno el Director de Compras, se redactará un Contrato de la 
operación a realizar, haciendo referencia al pedido correspondiente. La firma del contrato 
eximirá de la firma del pedido. 
El Pedido Escrito deberá definir con todo detalle los siguientes puntos: 
- Fecha . 
- Nº de pedido. 
- Nombre y dirección del proveedor. 
- Obra o destino. 
- Identificación del producto o servicio. 
- En la medida que aplique, el título, número y edición de la especificación técnica de 
compra, plano, norma, reglamento, requisitos de calidad, inspección, certificación. 
- Cantidad,  precio unitario e impuestos. 
- Plazos de entrega. 
- Transporte. 
- Condiciones particulares. 
 
La conformidad del contrato y/o pedido, vendrá dada por la firma de ambas partes, en la 
casilla indicada para tal uso. Los pedidos escritos y contratos serán registrados y archivados 
por el Departamento de Compras. 
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2.- Pedido Verbal.  Se realiza para adquisiciones de productos de pequeña cuantía, nunca 
sobrepasando los 1.200 Euros. Es identificado por la “Nota de Recepción” o “Albarán”.  
Los pedidos verbales se emiten en el momento de la adquisición o entrega, siendo necesaria la 
firma de la persona que recibe el producto y/o servicio. 
Deben contener los siguientes datos: 
- Fecha. 
- Nombre del proveedor. 
- Cantidad y precio en la medida que sea posible. 
- Descripción del producto. 
- Obra y destino. 
-  




Figura 7.4 Gráfico proceso de compras. Fuente: Propia 
7.6 TAREAS EXTERNALIZADAS 
Las empresas que no forman parte del núcleo de negocio y que desempeñan las siguientes 
funciones son: 
Para la limpieza y mantenimiento de las oficinas y casetas de obra, se contará con la empresa 
de limpieza y mantenimiento Ben-Net del Grupo BN. 
Para el servicio de envíos y recogidas contaremos con la empresa Nacex. 
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8.- RECURSOS HUMANOS 
 
8.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA 
Figura 8.1 Organigrama Empresa. Fuente: Propia 
 
8.2 DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 
Nuestra empresa contará con una plantilla fija de empleados que darán seguimiento a la obra 
desde su inicio hasta su fin, y con una plantilla basculante, formada por aquellos profesionales 
especializados en tan sólo una parte de la obra. 
Plantilla fija 
· Director general: Es la persona en la cual la junta de gobierno ha delegado la función de 
salvaguardar el buen funcionamiento de la empresa y la toma de decisiones trascendentales 
en el desarrollo de la actividad empresarial, encargándose de su eficacia, eficiencia y 
economicidad. Debe tener una gran capacidad de coordinación y gestión, y ser consciente de 
los alcances y limitaciones de la compañía. Dedicación completa. Las funciones del director 
general las llevaremos a cargo los tres socios fundadores de la empresa. 
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· Dirección económico-financiera:  
- Dpto. Administración y contabilidad: Un empleado. Deberá controlar el cumplimiento 
de los objetivos económicos, el coste del capital propio y de terceros y deberá ser 
protagonista en las decisiones de inversión y financiamiento, aportando sus criterios 
para la decisión de adquisición de nuevos proyectos. Trato del riesgo y la 
incertidumbre en las decisiones financieras. Dedicación completa. 
· Dirección comercialización:  
- Dpto. Estudios, ofertas y ventas. Un empleado. Se encargará del análisis de los 
sectores industriales y de la competencia. Análisis de la demanda y sus segmentos 
constitutivos. Diferenciación de los productos. Posicionamiento. Análisis del proceso 
decisorio del consumidor. Evaluación comercial de los proyectos de inversión. Ciclo de 
vida de la necesidad, el producto y la marca. Programas de precios. Innovación 
tecnológica e innovación comercial. Programas de logística. Acciones tácticas. Los 
canales de distribución. Planificación y control operativo en el área comercial de la 
empresa.  
Investigación de clientes potenciales, contacto con el cliente y presentación del 
producto, persuasión, seguimiento, cierre de la venta. Dedicación parcial. 
· Dirección técnica: 
Área técnica: 
- 1 Proyectista y Director de obra. Un arquitecto. Redacción de proyectos y otros 
documentos técnicos. Dirección de los aspectos técnicos, estéticos, urbanísticos y 
medioambientales de conformidad con el proyecto. Dedicación completa. 
- 1 Director de ejecución de obra. Un arquitecto técnico. Dirección de la ejecución 
material de la obra y del control cualitativo y cuantitativo de la construcción y la 
calidad de la edificación. Dedicación completa. 
Área de producción: 
- 1 Jefe de obra. Dedicación completa. 
- 1 Jefe de producción (también realiza la parte de planificación). Dedicación completa. 
- 2 Encargados. Dedicación completa. 
 
· Dirección de compras: 1 empleado. Departamento logístico y de aprovisionamiento de 
materiales en la obra. Dedicación completa. 
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· Dpto. Gestión integrada, calidad y medio ambiente y prevención: 2 empleados. 
Identificación de la legislación y reglamentación existente que afecte al Sistema de Gestión 
Integrada. Verificar y evaluar el cumplimiento de la normativa legal. Comunicar las incidencias, 
cambios conocidos u omisiones advertidas a la Dirección de la empresa. Actualizar 
periódicamente la Documentación Legal Aplicable. Recopilar la documentación jurídica actual 
y de nuevas disposiciones, y divulgarla dentro de la Empresa.  
Definir la Política de Calidad, Medio Ambiental, y Prevención de Riesgos Laborales. 
Identificación y evaluación de riesgos laborales. Acciones de prevención de riesgos. Dedicación 
completa. 
- 1 Coordinador de seguridad y salud. Un arquitecto técnico. Redacción del Estudio de 
Seguridad y Salud. Coordinación de la seguridad y salud tanto en fase de proyecto 
como de ejecución de las obras. Dedicación completa. 
- 1 Técnico en materia de calidad y medio ambiente. Dedicación completa. 
 
Los salarios mensuales de los trabajadores en plantilla fija serán los siguientes: 
 
Figura 8.2 Salarios mensuales. Fuente: Convenio de la Construcción. Diputació de Barcelona 
 
Para confeccionar nuestro programa de trabajos en el plazo propuesto, hemos considerado los 
siguientes horarios como jornada laboral completa: 
 Horas por día:                         8 horas.  
 Horas por semana:                40 horas.  
 Semana por mes:                   4,3 semanas.  
 Horas de presencia mes:      172,0 horas.  
 Horas de trabajo mes:           160,0 horas.  
Figura Retribución mensual
Jefe de Obra 1.917                                    
Jefe de producción 1.812                                    
Coordinador de seguridad 1.812                                    
Calidad y medio ambiente 1.812                                    
Encargados (2) 3.339                                    
Proyectista i Director de Obra 1.917                                    
Director de ejecución de obra 1.812                                    
Comercial 1.213                                    
Administrativo y contable 1.321                                    
Compras 1.460                                    
TOTAL 18.416                                 
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Plantilla basculante 
· Subcontrataciones: Se subcontratarán aquellos profesionales que no sean necesarios en el 
desarrollo completo de la obra, tales como por ejemplo: Peones, Oficiales, Topógrafo, 
Electricista, colocador de techos, pintor, ferrallista, fontanero, etc. 
También se subcontratará el servicio de asesoría jurídica y recursos humanos, ya que debido a 
la pequeña envergadura de la empresa es necesario tan sólo en momentos puntuales, por lo 
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9 PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
9.1 INVERSIONES Y NECESIDADES FINANCIERAS 
Desde un punto de vista económico financiero, una empresa puede tener dos tipos de 
problemas que podrían llevarla al cierre, especialmente durante su primer año de vida. Estos 
dos problemas, que no tienen por qué darse conjuntamente, son la falta de viabilidad y la falta 
de liquidez. La falta de viabilidad se produce cuando los gastos superan los ingresos de forma 
permanente. Esto significa que la empresa tiene pérdidas, situación difícil de mantener a 
medio plazo. 
La falta de liquidez se produce cuando los pagos superan a los cobros en un tiempo 
determinado, siendo insuficiente el financiamiento inyectado a la empresa y haciéndose 
necesario acudir a una nueva financiación para responder a las obligaciones de pagos 
pendientes. Además, la falta de liquidez es un problema que nos puede afectar en un corto 
período de tiempo y que nos podría obligar a cerrar la empresa (si nos cortan el “grifo 
financiero”) sin poder llegar a saber si la empresa es viable económicamente o incluso 
siéndolo. 
Por ello, con la cuenta de resultados previsional vamos a valorar la viabilidad de la empresa y 
con el cuadro de tesorería previsional conoceremos el estado de liquidez de la empresa en 
todo momento. Para elaborarlos, necesitaremos conocer las inversiones y necesidades 
financieras mensuales, que se detallan en los apartados 9.2 y 9.3 que se muestran a 
continuación. 
9.2 BALANCE Y CUENTA DE RESULTADOS PREVISIONAL 
En este apartado, se analizarán los balances de situación a diferentes fechas para llevar un 
control y seguimiento del estado económico de la empresa en todo momento. El primer 
balance previsional se hace con fecha 31 de marzo de 2013, antes del inicio de la actividad. El 
segundo balance se hace a fecha 31 de mayo de 2013, en plena actividad de la empresa, el 
tercer balance se realiza a fecha  31 de diciembre de 2013 para el cierre del año, y el cuarto y 
último balance se hace a fecha de marzo de 2014 para el cierre de la actividad (de hecho, la 
actividad de la empresa finaliza en febrero, pero por necesidad tesorera cerramos balance en 
marzo). Por otra parte, se realiza la cuenta de resultados previsional para, como se menciona 
en el punto anterior, conocer la viabilidad económica de la empresa. Toda esta documentación 
se adjunta como documentación anexa a la memoria. Ver Anexo-Plan económico financiero. 
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9.3 CUADRO DE TESORERÍA PREVISIONAL 
Es tan importante saber si un proyecto de empresa es viable como saber cuánto dinero nos 
hará falta para iniciar el negocio y mantenernos. En este sentido, el cuadro de tesorería es la 
herramienta que nos permitirá prever los problemas de liquidez que puedan surgir en el 
futuro. El cuadro de tesorería consiste en determinar los cobros y los pagos en el momento en 
que estos se produzcan, calculando así el saldo de tesorería en cada momento. Es importante 
tener solvencia en todo momento. Esta documentación se adjunta como documentación 
anexa a la memoria. Ver anexo-Plan económico financiero. 
9.4 CONCLUSIONES 
Como conclusiones para saber si tenemos que lanzar la empresa o no, obtenemos lo siguiente: 
A través de la cuenta de resultados: La empresa es viable, al final de la actividad se obtiene un 
beneficio nada desestimable. 
A través del cuadro de tesorería: que con un capital inicial de los socios e inversores de 
400.000€ la empresa se ve con la necesidad de pedir un  préstamo bancario (concedido gracias 
a buenos avalistas) de la cantidad de 2.100.000€ en el mes de septiembre, para cubrir las 
necesidades financieras hasta finalizar la obra. 
Finalmente se observa que el beneficio es de 1.152.026€, lo que significa una rentabilidad de la 
inversión del 288% en tan sólo un año, por lo tanto, las expectativas son buenas y decidimos 
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10 ESTRUCTURA LEGAL Y FISCAL 
CONSTITUCIÓN DE LA SOCIEDAD 
 
La empresa se constituirá en forma de S.L. 
La sociedad de responsabilidad limitada S.R.L o sociedad limitada S.L es una forma jurídica 
mercantil de tipo capitalista, en la que el capital está dividido en participaciones iguales, 
acumulables e indivisibles, que no se pueden denominar acciones. 
La responsabilidad de los socios se encuentra limitada al capital aportado. El capital social no 
podrá ser inferior a 3.005,06€ y deberá desembolsarse en el momento de la constitución, en 
forma de bienes valorados económicamente, en metálico o en derechos. 
En nuestro caso, VLC contará con 3 socios capitalistas y 5 inversores, cada uno depositará un 
capital inicial de 50.000€. 
Características 
La responsabilidad es limitada. La responsabilidad de los socios frente a las obligaciones de la 
sociedad se limita al capital aportado a la compañía, es decir, el poder de decisión depende del 
% de capital. No responden las deudas sociales con su patrimonio personal. 
Condiciones 
La condición de socio no puede transmitirse libremente. Existe el derecho de tanteo a favor de 
los socios restantes y de la propia sociedad, que podrá adquirir la participación del socio 
saliente previa reducción del capital social. 
La sociedad se constituirá mediante otorgamiento de la escritura pública e inscripción en el 
Registro Mercantil. 
Órganos 
Los órganos de gobierno de la junta serán: la Junta general de socios y los Administradores. La 
figura del Administrador tiene la función de representar a la Sociedad frente a terceros y da 
cuentas, en la junta general anual, de la gestión de la sociedad.  
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La sociedad de responsabilidad limitada puede tener un administrador único o varios 
administradores que actúen conjuntamente o solidariamente, o bien un consejo de 
administración, con un mínimo de tres y un máximo de doce consejeros escogidos por la Junta 
general o estipulados en los estatutos. En nuestro caso, tendremos un administrador único. 
Derechos de los socios 
Entre otros, los socios en las sociedades de responsabilidad limitada tienen los siguientes 
derechos: 
· Participar en el reparto de beneficios y del patrimonio resultante de la liquidación de la 
sociedad. 
· El llamado derecho de tanteo en la adquisición de las participaciones de socios salientes. 
· El derecho a participar en las decisiones sociales y ser elegidos como administradores. 
Ventajas 
La principal ventaja es que esta forma jurídica prevé la limitación de la responsabilidad de los 
socios al capital aportado a la sociedad. 
Si comparamos este tipo de sociedad con las sociedades anónimas, vemos que el capital 
necesario para su constitución y las obligaciones administrativas son mucho menores. 
Otra ventaja importante es que los socios que constituyen la sociedad, tienen el control sobre 
la entrada de nuevos socios en su empresa. Así, en el momento de la transmisión de las 
participaciones, en primer lugar se deben ofrecer a los socios prexistentes o restantes. Esto 
implica que los socios tengan un control total de la propiedad de la empresa y restringe la 
posibilidad de entrada de nuevos socios indeseados. 
En el momento de hacer aportaciones no dinerarias, no hace falta ningún informe externo 
para certificar el importe. En el caso de las sociedades de responsabilidad limitada, puede ser 
el mismo administrador quien certifique el valor de las aportaciones, lo que le hace 
directamente responsable de que el valor sea real. Esto conlleva una disminución de gastos 
importante al no tener que recurrir a un experto externo. 
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FISCALIDAD 
Se tributa por el Impuesto de Sociedades –IS-. El Beneficio real es igual a la base imponible. La 
Base Imponible determina la Cuota Íntegra multiplicando por un porcentaje constante que es: 
· 25% los primeros 120.000€ 
· 30% todo lo que sobrepase los 120.000€ 
Cada cuatrimestre se tiene que pagar el 18% de la Cuota Íntegra del año anterior. 
El IVA se paga mediante el régimen general cada Trimestre: IVA repercutido – IVA soportado. 
Al ser una empresa de nueva creación, durante los dos primeros años la empresa estará 
exenta de pagar el I.A.E (Impuesto sobre Actividades Económicas). 
Las personas socias trabajadoras estarán en régimen de autónomo. 
El Régimen General de la Seguridad Social se establecerá para aquellas personas asociadas 
trabajadoras con < 1/3 capital social y para las personas trabajadoras no asociadas. 
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11 PLAN DE LANZAMIENTO 
11.1 TRÁMITES ADMINISTRATIVOS 
11.1.1 CONSTITUCIÓN DE LA FORMA JURÍDICA 
Este apartado sólo se cita los pasos a seguir en casa caso. Toda la información necesaria se 
explica detalladamente en el Anexo-Trámites administrativos. 
1.- Certificación negativa del nombre de la sociedad. 
2.- Obertura cuenta corriente. Depósito capital mínimo y obtención del Certificado de Depósito 
del capital social. 
3.- Constitución de la sociedad - Otorgamiento de la Escritura Pública y estatutos de la 
sociedad. 
4.- Obtención de CIF. 
5.- Liquidación Impuesto de Transmisiones Patrimoniales. 
6.- Inscripción Registro Mercantil. 
7.- Legalización de los libros oficiales. 
11.1.2 LICENCIA DE ACTIVIDAD 
1.- Régimen de comunicación Anejo III.3. 
11.1.3 INICIO DE ACTIVIDAD 
1.- Declaración censal-alta fiscal-inicio de actividad. 
2.- Alta empresarios individuales y socios trabajadores en Seguridad Social. 
3.- Comunicación de apertura del centro de trabajo. 
4.- Habilitación del Libro de Visitas de la Inspección de Trabajo y Seguridad Social. 
5.- Inscripción de la empresa en la Seguridad Social y obtención del  Código Cuenta de 
Cotización. 
6.- Alta de trabajadores en Seguridad Social. 
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7.- Legalización de contratos de trabajo. 
11.1.4 TRÁMITES OBRA 
1.- Consulta previa Ayuntamiento de Barcelona. 
2.- Informe Urbanístico previo a la solicitud de la licencia de obra mayor. 
3.- Visado y obtención simultánea del Certificado de Idoneidad. 
4.- Licencia de Obra Mayor. 
5.- Permiso de ocupación de la vía pública. 
11.1.5 OTROS 
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11.2 CALENDARIO DE ACCIONES 
 
Es importante confeccionar un calendario de acciones para planificar todos aquellos trámites 
que deberemos llevar a cabo antes del inicio de la actividad de la empresa y conocer 
exactamente el tiempo de ejecución de las mismas con la finalidad de establecer unos 
períodos de inicio y fin de cada trámite para asegurarnos cumplir con los tiempos 
predeterminados de inicio de la obra. Este calendario de acciones se adjunta como 

























Lo que en un principio parecía una idea un tanto inverosímil y lejana, poco a poco se ha ido 
moldeando y confeccionando hasta tomar la forma de una idea viable. 
Mediante el presente Plan de Empresa, se ha llegado a la conclusión de que construir viviendas 
para jóvenes, a un precio muy competitivo y obteniendo unos beneficios nada desestimables, 
es un hecho factible.  
En un principio teníamos una idea inicial un tanto formada, pero hasta que no hemos obtenido 
cierta información mediante el estudio de la competencia, estudio de mercado mediante una 
encuesta y demás fuentes de información que se han podido ver a lo largo del presente Plan, 
no hemos podido cerciorarnos de la viabilidad de nuestra idea. 
La empresa la formamos tres socios, pero puesto que el capital inicial es insuficiente para el 
lanzamiento de la actividad, hemos tenido que recurrir a otras fuentes de financiación para 
sopesar este inconveniente. Gracias a cinco inversores que han creído en nosotros y al crédito 
prestado por una entidad bancaria bajo el respaldo de un buen avalista, hemos logrado reunir 
el capital necesario para emprender nuestro negocio. Un negocio que nace pequeño, con un 
capital limitado y con un mínimo de personal en plantilla, pero que presenta posibilidades de 
crecimiento y expansión. 
A pesar de la situación actual y de lo arriesgado que puede llegar a ser crear una empresa hoy 
en día, sobretodo una empresa vinculada a la construcción, consideramos que si el producto 
que ofreces es mejor que el que ofrece la competencia, las posibilidades de éxito son elevadas. 
Hay un mercado en el que podemos incidir porque nuestras viviendas responden a lo que el 
público objetivo demanda. Hemos sabido aprovechar la información recopilada para crear 
unas viviendas de acorde a las necesidades y sobre todo, a las posibilidades económicas del 
mercado meta. Por supuesto los beneficios esperados podrían ser mayores, pero el objetivo 
inicial de la empresa no es enriquecerse con una sola promoción, sino obtener unos beneficios 
mínimos que nos permita mantenernos en el mercado para poco a poco crecer y posicionarnos 
como la empresa constructora líder en precios a nivel nacional. 
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· www.bmpsa.com  
· http://www.outletinmobiliario.es/ 
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• Proveedores 
 
· www.ulma.es 
· www.ibergruas.com 
· www.instalacionesrys.com 
· www.schueko.com 
· www.prefabricatspujol.com 
· www.alcogrupo.es 
 
 
